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Avertissement à nos lecteurs


Le dialogue stratégique, comme son nom l’indique, vise à mettre au point un type de dialogue capable d’aborder les problèmes relationnels d’un point de vue renouvelé afin de tenter de les résoudre. Pour ce faire, Giorgio Nardone met en place un dialogue spécifique qui pourra vous apparaître artificiel à première vue. Mais n’oubliez jamais, chers lecteurs, qu’il s’agit là de stratégie et que c’est elle qui sous-tend chaque mot du dialogue, à l’instar des ingrédients de la recette d’une potion magique, métaphore de prédilection de Giorgio Nardone dans cet ouvrage. Une fois cette stratégie assimilée, vous pourrez vous l’approprier, l’habiller de vos propres mots et vous lancer à votre tour sur cette voie foisonnante afin d’aborder d’une manière totalement renouvelée les problèmes relationnels que vous pouvez rencontrer, tant dans votre vie personnelle que professionnelle !



Prologue


« Qui ne connaît la valeur des mots ne saurait connaître les hommes. »
Confucius


Imaginez-vous rentrer du travail et retrouver votre partenaire après une dure journée. Il/Elle vous demande alors sur un ton doux et accommodant :
— Je peux te poser des questions qui pourraient t’énerver ?
Et, à l’évidence, vous ne pouvez que répondre :
— Bien sûr !
Le dialogue se poursuit donc :
— Dernièrement, j’ai eu l’impression que tu ne me prêtais plus autant d’attention, est-ce que ça vient de toi ou de moi ?
Cette question vous donne deux réponses possibles mais, si ne voulez pas rompre d’emblée avec votre partenaire, vous répondrez en ces termes :
— Parce que j’ai des problèmes personnels.
— Mais tu t’es rendu(e) compte que tu es moins tendre à mon égard ou le découvres-tu maintenant que je t’en parle ?
Si vous ne souhaitez pas apparaître comme un être totalement insensible et effectivement peu attentif, vous n’avez pas le choix et, ne pouvant opter pour la seconde option, vous devez admettre que vous vous en étiez rendu(e) compte.
À ce moment de la conversation, l’autre vous regarde gentiment, esquisse un sourire et vous dit :
— Corrige-moi si je me trompe. Tu t’es donc rendu(e) compte dernièrement que tu ne me prêtais plus autant d’attention et que tu n’étais pas aussi tendre qu’avant, mais tu as été tellement pris(e) par tes propres problèmes que tu n’as pas su faire autrement.
 
Après votre déclaration, vous ne pourrez qu’acquiescer et répondre :
— En effet, c’est exactement comme ça que ça s’est passé !
Et, alors que vous prononcez ces mots, vous commencez à vous dire que votre partenaire mériterait effectivement plus d’attentions et de gentillesse, d’autant qu’on vous a fait remarquer votre manquement d’une façon si délicate, si acceptable, presque agréable.
Imaginez que la conversation se poursuive avec une nouvelle question :
— Quand nous sommes bien ensemble, tu sens toujours autant le poids de tes problèmes ou non ?
Vous ne pouvez que répondre :
— Ils disparaissent bien sûr quand nous passons de bons moments ensemble !
— En te concentrant sur les moments où nous sommes si bien ensemble, penses-tu que tu pourrais parvenir à oublier tes problèmes ou pas ?
Là encore, vous n’avez pas le choix de la réponse :
— Bien sûr !
Et le harcèlement tout en douceur se poursuit en ces termes :
— Mais, lorsque tes problèmes te submergent, serait-ce si difficile pour toi d’être agréable avec moi, de sorte que je le sois plus encore avec toi ou pas ?
Avec une telle formulation, il n’y a qu’une issue possible :
— Même lorsque l’on a des problèmes, il n’est pas totalement impossible d’être agréable.
Alors, votre partenaire vous offre son plus beau sourire et, en vous regardant droit dans les yeux, déclare :
— Corrige-moi si je me trompe. Dernièrement, tu as eu des problèmes qui t’ont conduit(e) à ne pas me prêter autant d’attention. Pourtant, tu te rends compte que lorsque nous sommes ensemble et que tout se passe bien, tu ne les ressens pas. En outre, si tu te montres tendre et agréable, je le suis d’autant plus moi aussi. Tout se passe alors beaucoup mieux entre nous, les problèmes extérieurs ne semblant plus que de mauvais souvenirs.
 
Vous ne pourrez qu’être d’accord avec ce point de vue. Et, alors que vous marquez votre assentiment, vous sentirez quelque chose d’étrange s’agiter en vous : un élan naturel qui vous pousse à faire preuve de plus d’attention, de douceur, d’affection envers votre partenaire puisque le dialogue vous a permis de vous sentir non pas blâmé(e) mais compris(e), non pas réprimandé(e) mais accepté(e), non pas condamné(e) mais apprécié(e), non pas contraint(e), mais poussé(e) en douceur. Tant au niveau rationnel qu’émotionnel, vous apprécierez plus encore la personne qui partage votre vie. D’un coup de baguette magique, un différend possible a été transformé en un accord affectif.
 
Je vais vous présenter maintenant la même situation, dont les caractéristiques et l’évolution vont être radicalement différentes – une situation nettement plus fréquente dans la réalité.
 
Même contexte : le début de soirée après une journée de dur labeur. Votre partenaire vient à votre rencontre, se fige, baisse les yeux et ne prononce pas un mot. Une sensation de malaise vous envahit alors et vous pensez : « Il ne manquait plus que ça après tous les problèmes de la journée ! »
Peu après, votre partenaire vous regarde sévèrement et vous dit sur un ton sec :
— Mais tu te rends compte que dernièrement tu n’as vraiment pas été agréable avec moi ?
Vous avez l’impression d’être au tribunal, la méthode vous agace, vous avez envie de devenir franchement désagréable ou vous tentez de vous défendre en vous excusant mais, à vos excuses, on répond :
— Bien sûr, tu t’excuses mais, après, tu continues ! Et puis si je ne t’en avais pas parlé, tu ne t’en serais même pas rendu(e) compte !
À ce moment-là, votre irritation est à son comble et vous l’agressez violemment ou vous supportez les dents serrées en disant :
— Tu devrais comprendre… surtout toi… tu sais que j’ai des problèmes en ce moment.
Et votre partenaire, encore plus énervé(e), vous répond :
— Et, bien sûr, je suis la principale cause de tes problèmes !
Alors, ne sachant plus que faire, vous pourrez contre-attaquer, générant un violent conflit ou vous enfermer dans un silence indigné. La soirée se poursuivra dans une ambiance lourde en incompréhensions, en refus ou bien en victimisation extrême en ce qui vous concerne. Le moment d’aller se coucher apparaîtra comme une libération.
 
Quelle différence y a-t-il entre le dialogue idyllique présenté d’abord et celui, infernal et irritant, proposé ensuite ?
On pourrait penser que le partenaire du premier dialogue est un ange et celui du second dialogue un démon et que, au final, tout dépend des qualités personnelles des individus. Mais, en réalité, la différence réside dans le fait que la première personne a recouru à une technique évoluée de dialogue qui lui a permis non seulement d’éviter le conflit, mais de créer au sein de son couple une proximité, une compréhension et un désir plus grands. La situation désagréable de départ est devenue agréable : de la possibilité d’une dénégation mutuelle, on est passé à la volonté d’un changement constructif et à la découverte conjointe de la façon de le mettre en place.
 
Cet ouvrage a pour ambition de présenter une méthode qui résulte de décennies de recherches et d’expériences et permet de dialoguer de manière stratégique avec son partenaire. Cette méthode conduit les personnes à renouveler leur réalité grâce à leur façon de communiquer avec les autres et avec eux-mêmes.
Ce livre propose donc à tous ceux qui le souhaitent un parcours d’apprentissage composé de techniques simples mais efficaces pour communiquer avec les autres de façon à transformer les désaccords en accords et les possibles conflits en alliances. Il ne faut jamais oublier que, dans les relations avec ceux et celles auxquels nous sommes liés affectivement et émotionnellement, il n’y a ni vainqueur ni vaincu, mais que l’on gagne ou que l’on perd à deux.
Comme l’écrit Emil Cioran1 : « On ne peut éviter les défauts des hommes sans fuir par là même leurs vertus. »


1. Emil Cioran (1911-1995), philosophe et écrivain roumain d’expression française à partir de 1949.





CHAPITRE I
Le dialogue voué à l’échec


« L’égoïste n’est pas celui qui vit comme il lui plaît, c’est celui qui demande aux autres de vivre comme il lui plaît. »
Oscar Wilde


L’une des méthodes les plus efficaces pour mettre au point une stratégie ou choisir un instrument utile permettant d’atteindre ses objectifs consiste d’abord à identifier ce qui est voué à l’échec et qu’il faut absolument éviter. Afin d’exploiter leurs géniales intuitions, la grande majorité des inventeurs – d’Archimède à Léonard de Vinci et à Edison – ont utilisé la méthode décrite de manière lumineuse dans la tradition de l’art du stratagème : « Si tu veux redresser quelque chose, apprends d’abord à le tordre davantage. » Dans notre cas aussi, au cours de l’apprentissage du dialogue stratégique avec notre partenaire, le premier pas consistera à déterminer toutes les façons d’échouer à coup sûr dans notre entreprise.
 
Afin de rendre la lecture plus claire et agréable, que l’on me permette d’établir un parallèle entre le dialogue et l’alchimie, en présentant et décrivant les ingrédients nécessaires à la préparation d’une potion magique capable de produire l’enchantement approprié pour la relation de couple.
Je commencerai donc par les potions induisant des sortilèges maléfiques, dont les ingrédients sont capables d’orienter le dialogue vers l’échec. Je ne passerai qu’ensuite aux ingrédients qui entrent dans la préparation de potions induisant des bénéfices magiques susceptibles d’orienter la relation entre les partenaires de manière constructive.
Premier ingrédient : l’explicitation
Dans leurs rapports avec les autres, les personnes intelligentes ont tendance à recourir à l’explicitation des situations, des conditions, des sensations et des émotions. Ce faisant, elles contrôlent et planifient la relation de la meilleure manière possible. Cela pourrait apparaître comme une modalité d’interaction appropriée avec son partenaire, évitant les équivoques ou les incompréhensions susceptibles de se transformer en désaccords et en conflits. Mais cette modalité peut devenir redondante et se transformer en une approche qui, au lieu de prévenir les problèmes, les alimente. Mais pourquoi en va-t-il ainsi ? Parce qu’il y a peu de choses aussi pénibles que de se voir expliquer ce qu’il en est et ce qu’il devrait en être pour que les choses fonctionnent mieux. Je suis persuadé que chacun de nous a connu cette situation au moins une fois dans sa vie : on nous a alors explicité les limites de la relation avant de nous indiquer d’une manière autoritaire comment les choses devraient se passer. Souvent, nous réalisons que notre partenaire a raison mais, dans le même temps, le mode d’énonciation nous irrite et fait naître en nous la volonté sauvage de transgresser les règles constitutives de la relation. La personne merveilleusement avisée et raisonnable qui nous fait face se transforme en un casse-pieds de classe ambassadeur. Traduite en termes émotionnels, cette situation est synonyme pour nous d’érosion du désir ainsi que d’une réaction sous forme de fuite ou de conflit.
 
Malheureusement, la tendance à l’éclaircissement d’une situation est étroitement liée à l’évolution moderne des relations, dans la mesure où elle constitue la stratégie de médiation la plus caractéristique au sein d’une relation paritaire. Comme c’est souvent le cas, de bonnes choses produisent de mauvais effets, et cela simplement à cause d’une surdose – précisément à la façon d’un médicament administré à des doses trop fortes qui se transforme en poison. Dans ce cas, soumis à l’analyse rationnelle, l’échange émotivo-affectif est réduit à quelque chose de froid et distant, au lieu d’exalter la ferveur et l’implication, qui sont à la base de toute relation affective.
Autrement dit, l’analyse et la discussion rationnelles – une approche qui fonctionne aussi et surtout sur les sensations, les émotions et les sentiments, trois sphères qui ne peuvent être réduites à une logique froide – desserrent les liens unissant les personnes. Cette stratégie de l’explicitation pourrait être définie comme une « perversion de la rationalité » puisqu’elle produit des effets irrationnels à partir d’un comportement on ne peut plus rationnel.
Le bien-fondé d’une explicitation produit des réactions émotives contrastant avec la pure logique de la thèse présentée.
 
Nous ne fonctionnons pas uniquement sur la base du bon sens et de la logique. Dans la majorité des cas, surtout lorsqu’il s’agit de dynamiques affectives, nos comportements sont dictés par nos réactions émotives.
Nous réagissons donc selon des modalités qui ne sont pas rationnelles, des modalités qui, si on les examine, ne sont pas illogiques mais fondées sur une logique qui n’est pas celle d’Aristote. Dans cette logique, le vrai et le faux peuvent coïncider, les contradictions s’avérer fertiles, les convictions, même irrationnelles, être ressenties comme authentiques car nos auto-illusions forment le tissu de nos réalités perceptivo-émotives.
 
Ce n’est pas un hasard si la logique mathématique la plus avancée et la psychologie expérimentale se consacrent précisément aux phénomènes de logique non ordinaire et apparemment irrationnelle.
En ce qui nous concerne, sans nous aventurer ici dans des domaines trop spécialisés, il nous suffira de remarquer que la dynamique conflictuelle issue des émotions, sentiments et intuitions, d’une part, des raisonnements, déductions, réfutations et argumentations, d’autre part, nous explique comment l’ingrédient communicationnel de l’éclaircissement, bien qu’étant « rationnel », produit des effets irrationnels.
L’explicitation nous apparaît comme un ingrédient fondamental du dialogue voué à l’échec.
Comme nous le suggère Oscar Wilde1 : « Les bonnes intentions sont invariablement inadéquates. »

Deuxième ingrédient : la récrimination ou la défense par l’attaque
Si l’explicitation suscite des réactions qui contrastent avec l’intention de départ, la récrimination transforme carrément son objet, à savoir les fautes de l’autre, en droits légitimes.
Remémorez-vous donc toutes les situations dans lesquelles votre partenaire a récriminé vertement contre l’une de vos erreurs : le réquisitoire subi est tel qu’on se sent presque innocent et l’erreur, même très grave, perd de sa virulence. L’acte communicationnel de la récrimination consiste à soumettre le/la partenaire à un inventaire de ses fautes et manquements. Et même si celui-ci peut apparaître comme un mode de clarification aussi correct que légitime, il tend néanmoins à produire chez l’accusé des réactions émotives de rébellion. Dans ce cas aussi, la forme de la communication et sa modalité émotive transforment un message formellement correct en un acte relationnel déplaçant l’attention depuis les contenus, sur lesquels il est toujours possible de s’accorder, vers la sphère émotionnelle.
 
Le fait de se sentir suspecté(e) et condamné(e) déclenche des réactions qui déplacent le champ de la dispute du niveau logique – où il n’est question que de faits – à un niveau relationnel où deux émotions sont en jeu : le refus et l’irritation. Cette réaction émotive efface la faute et donne envie de fuir ou d’agresser.
La différence se situe entre les contenus d’une communication et ses effets concrets. Comme Paul Watzlawick l’a précisé il y a près de quarante ans dans Une logique de la communication, tout acte communicationnel a simultanément un effet informatif et un effet relationnel. Cela signifie que, lorsque nous communiquons, la signification de ce que nous disons n’entre pas seule en ligne de compte car la façon dont nous le disons en modifie l’effet en l’amplifiant, le réduisant ou le transformant. Nous pouvons être convaincus que, au niveau purement rationnel, les récriminations de notre partenaire sont justifiées et, dans le même temps et de façon totalement irrationnelle, être poussé(e) à réagir comme si nous étions d’innocentes victimes de condamnations iniques.
 
Raison et émotion ne vont pas toujours ensemble et, de fait, sont souvent en conflit. Il importe de ne jamais oublier que c’est généralement l’émotion qui l’emporte et la raison qui est vaincue.
Comme l’affirme Friedrich Nietzsche2 : « Les êtres humains sont capables d’auto-illusions sublimes : leurs fautes deviennent celles des autres. […] La mémoire et la culpabilité cèdent volontiers le pas aux sensations présentes. »
Il ne faudrait donc pas oublier que chaque fois que nous récriminerons, il en résultera non pas l’acceptation de nos raisons, mais une réaction de refus émotif susceptible d’aboutir à un détachement froid ou à un affrontement susceptible de tourner en dispute.
La récrimination a peu de choses à voir avec ce que devrait être l’atmosphère relationnelle d’un lien affectif mais a, au contraire, beaucoup à voir avec la pratique juridique qui utilise cette technique comme le moyen de faire de l’accusé un coupable.
 
Malheureusement, les personnes ayant connu des évolutions culturelles transfèrent souvent des actions et des méthodes empruntées à de prestigieux cercles sociaux (mais pas pour autant adaptées à tout) sur des situations complètement différentes, dans lesquelles ces modalités communicationnelles ne fonctionnent absolument pas. Si, durant un procès, l’efficacité d’un réquisitoire exige de s’attaquer aux fautes de l’inculpé, il n’est pas dit qu’une telle stratégie communicationnelle puisse être adaptée à un autre milieu. Dans ce cas-là, la transposition de cette modalité à une relation affective produit des résultats négatifs, bien différents de ceux qui pourraient être obtenus dans un contexte adapté. Dans la sphère affective, plus que le contenu de nos communications, ce sont les messages émotifs résultants qui comptent. Comme l’enseigne John L. Austin3, parler avec un autre ne signifie pas simplement donner des informations mais « faire avec les mots ».
 
D’un point de vue analogique, l’effet de la récrimination pourrait être assimilé à celui produit par un juge qui s’oppose à un coupable subissant un réquisitoire. Si l’on peut se sentir fort du fait de la position prise et des raisons invoquées, nous devons considérer aussi qu’en agissant ainsi nous produisons chez notre partenaire un sentiment désagréable contre lequel viendront se briser nos raisons.
 
Enfin, comme l’enseigne Emil Cioran, il ne faut pas sous-estimer le fait que : « Toutes les rancunes viennent de ce que, restés au-dessous de nous-mêmes, nous n’avons pu nous rejoindre. Cela, nous ne le pardonnons jamais aux autres. »
Une fois tous ces éléments pris en considération, nous pouvons définir la stratégie de récrimination comme un ingrédient essentiel pour une relation catastrophique.

Troisième ingrédient : les reproches
Si l’explicitation et la récrimination produisent des effets plutôt catastrophiques, ce n’est rien à côté de l’effet des reproches. Faire des reproches est un acte communicationnel qui conduit non à réduire mais à exacerber ce que l’on voudrait corriger. Je pense que rares sont ceux qui ont eu la chance de ne pas expérimenter cette modalité communicationnelle ou de ne pas être soumis une fois dans leur vie à la stratégie de victimisation mise en branle par une personne chère qui les accuse de les avoir fait souffrir par leurs actions. Qui n’a pas ressenti alors, non un sentiment de culpabilité, mais une rage irrépressible face à la personne qui tente de l’enchaîner à ses manquements affectifs et à son égoïsme ?
La personne émettant les reproches se place en victime de l’autre et, depuis cette position de douleur, elle utilise sa souffrance pour inciter son/sa partenaire à corriger les comportements qui l’ont engendrée. Mais, malheureusement, le résultat est double : non seulement le/la partenaire modifie rarement son comportement, mais s’agace, se met en colère et devient souvent encore plus pénible.
 
Le résultat paradoxal de l’énonciation de reproches peut s’expliquer en recourant à l’étude des relations interpersonnelles et de leurs effets. Dans ce domaine d’études, il est bien connu que celui qui se pose en « victime » fabrique ses « bourreaux ».
Comme l’affirme Humberto Maturana4 : « Ce ne sont pas les tyrans qui créent les opprimés, mais l’inverse. » Cela signifie que si je me présente comme la victime de l’autre, j’en fais automatiquement mon oppresseur. Si celui-ci se met en colère, j’en serai d’autant plus victime, je lui ferai remarquer, ce qui le rendra plus agressif et tyrannique encore.
Cela permet d’établir le fait qu’existe entre la personne qui fait des reproches et celle qui les subit une forme de complémentarité pathogène de la communication qui tend à se structurer comme un véritable scénario interpersonnel au sein duquel la personne culpabilisée est amenée à réagir en rejetant l’autre ou bien en agressant celui ou celle qui, victimisée, l’a placé(e) dans cette position. Ce faisant, le sentiment de victimisation s’accroît encore si bien que la personne se sent plus encore rabaissée dans ce rôle, ce qui déclenchera par la suite une réaction de rejet ou d’agression de la part du partenaire culpabilisé. La dynamique sera celle d’un cercle vicieux duquel, une fois en place, il sera difficile de sortir. À chaque fois, on aura la sensation d’être pris dans une tornade qui emporte tout dans sa spirale d’énergie jusqu’à l’épouvantable impact final.
 
Il est important de souligner que tout cela est le résultat de la modalité communicationnelle des reproches de la victime. Comme nous le verrons par la suite, il existe des façons radicalement différentes de communiquer notre souffrance à l’autre, lesquelles permettent d’éviter la constitution de la relation victime/bourreau et l’escalade désastreuse de ce scénario dramatique.
Il ne faut pas oublier les paroles du stoïcien Attale5 : « La méchanceté boit elle-même la plus grande partie de son venin. » De la même façon, si nous endossons le rôle de victime, nous finissons par boire intégralement le venin produit par la situation ainsi créée.
Dans ce cas aussi, je suis convaincu que vous considérerez, sans hésitation aucune, l’énonciation de reproches comme un ingrédient fondamental dans la composition d’un dialogue voué à l’échec avec le/la partenaire.

Quatrième ingrédient : le sermon
Pour vouer un dialogue à l’échec, la quatrième stratégie possible est celle que nous connaissons depuis notre plus jeune âge puisque nous avons tous subi les sermons de nos parents, de nos enseignants, etc. Si l’explicitation consiste à introduire dans la relation affective une méthode communicationnelle issue du monde scientifique, si la récrimination revient à utiliser un langage juridico-légal au sein d’une relation affective, le sermon transpose dans une relation à deux une méthode empruntée aux sphères morale et religieuse. Et donc, comme dans le cas des deux autres stratégies, il s’agit avant tout de faire apparaître clairement l’inadéquation de cette modalité communicationnelle à la sphère de la relation à deux, qu’il s’agisse du rapport entre partenaires amoureux, entre collègues dans le travail ou entre des parents et leurs enfants.
 
Le sermon est structuré de façon à présenter ce qui est juste ou injuste au niveau moral et, sur cette base, d’examiner et de critiquer le comportement d’autrui. Cette action communicationnelle a pour effet de faire naître l’envie, même chez qui ne l’avait pas, de transgresser les règles morales sur lesquelles s’appuie le sermon.
Chacun de nous en sait quelque chose. À qui n’est-il jamais arrivé de se rebeller, directement ou non, en réaction à une semonce, en transgressant les prescriptions reçues ou en franchissant les limites imposées ?
 
En ce qui me concerne, j’en ai une image très claire. Un jour, un agent de police m’a arrêté parce que j’avais exécuté une manœuvre dangereuse, mais il ne s’est pas contenté de me verbaliser, il m’a aussi fait un sermon sur ma violation du code de la route et, plus généralement, sur les personnes qui transgressent les règles. Je me souviens très bien d’avoir dû prendre sur moi pour ne pas être impoli, ma réaction, assurément peu courtoise, consista à proposer au policier de doubler le montant de l’amende et de m’éviter le sermon !
Je pense que cette expérience personnelle peut ressembler à de nombreuses autres, toutes basées sur un sens essentiel de rébellion suscité en nous par les personnes nous soumettant à des sermons. Il est intéressant de noter comment, au sein d’un « bon sermon », nous pouvons retrouver tant la récrimination que l’explicitation et les reproches de la victime. Dans ce cas, le sermon constitue la quintessence du dialogue catastrophique.
De fait, comme l’énonce élégamment Voltaire : « C’est le propre de la censure violente d’accréditer les opinions qu’elle attaque. »

Cinquième ingrédient :
« Je te l’avais bien dit ! »
Outre les formes communicationnelles désastreuses (éclaircissement, récrimination, énonciation de reproches), que nous pourrions définir comme les ingrédients de base du dialogue voué à l’échec, il existe des formes mineures de communication, moins articulées, mais néanmoins capables de provoquer, et avec de grandes chances de succès, l’irritation et l’éloignement du partenaire. Ces formes constituent généralement des actes communicationnels uniques et non pas des séquences interactives, leur pouvoir évocateur est néanmoins extraordinaire. Leur force réside dans la capacité à susciter d’emblée chez l’autre le sentiment d’être provoqué(e), irrité(e) ou disqualifié(e). La mère de toutes ces formes est assurément symbolisée par cette sentence classique prononcée à la suite de quelque événement fâcheux : « Je te l’avais bien dit ! »
Même un saint ne pourrait réagir à une telle allégation que par la rage. Je pense qu’il n’existe pas une personne au monde qui n’ait expérimenté le pouvoir de cette assertion.
 
Naturellement, l’effet désastreux est directement proportionnel à l’importance affective de la personne qui prononce ces mots puisque, plus nous sommes impliqués émotionnellement et plus il est insupportable de s’entendre dire : « Je te l’avais bien dit ! » Il existe de nombreuses variantes de cette sentence, mais elles présentent toutes une structure et une fonction identiques, à l’instar de : « Je le savais… » ou bien : « Tu n’as pas voulu suivre mon conseil, tu vois le résultat ?! »
L’idée de base est la suivante : le/la partenaire nous informe que nous nous sommes trompé(e)s parce que nous n’avons pas écouté ou considéré ses paroles et son opinion. Si je suis déjà fâché contre moi-même d’avoir commis une erreur, le fait que l’autre me fasse remarquer que je l’ai commise du fait même de ne pas avoir suivi son conseil – en admettant qu’il en soit ainsi et qu’il ne s’agisse pas uniquement d’une impression –, cela ne m’aidera pas du tout et, au contraire, me rendra fou de rage contre moi-même et contre lui. Lorsque nous prononçons cette « petite phrase », nous nous transformons en un paratonnerre de la rage de notre partenaire à qui nous donnons la possibilité de retourner contre nous toute la charge qu’il faisait peser sur lui-même du fait de son échec.

Sixième ingrédient :
« C’est bien parce que c’est toi ! »
Le deuxième ingrédient mineur garantissant l’échec du dialogue entre partenaires est représenté par une autre sentence essentielle, capable de déclencher la rage des personnes les plus douces et qui s’énonce ainsi : « C’est bien parce que c’est toi ! »
C’est ainsi qu’est mis en évidence un sacrifice unidirectionnel par l’un des membres de la relation. Non seulement l’autre se sent alors redevable, mais il est aussi obligé de subir quelque chose qui lui fait ressentir son infériorité puisque il a dû recourir à un « généreux » acte altruiste. On comprend bien comment un tel message qui, dans la plupart des cas, est arrivé sans que rien n’ait été demandé, peut être particulièrement irritant car il met le destinataire dans un état émotif ambivalent : il faudrait prendre acte de la générosité du geste, mais cela s’avère difficile dans la mesure où ce dernier n’a été ni désiré ni demandé. Cette sentence enfreint une règle fondamentale de la « noblesse d’esprit » consistant en effet à « ne jamais faire peser sur l’autre ce que nous faisons pour lui/elle ».
De fait, si un individu fait peser sur nous le poids de son sacrifice ou même d’un petit service, cela nous révèle son besoin d’être reconnu et gratifié pour quelque chose qu’il aurait dû faire sans le faire remarquer, s’il avait été véritablement noble et généreux.
 
Il ne faut pas s’étonner que les réactions à ce message puissent apparaître comme autant d’actes d’ingratitude : un acte altruiste déclaré s’est transformé en une manœuvre purement égoïste. Si l’on ne prétend pas voir son sacrifice reconnu, l’autre – s’il n’est pas parfaitement ignoble – s’en rendra compte seul(e) et en sera doublement reconnaissante : pour la faveur reçue et pour ne pas s’être appesanti dessus.

Septième ingrédient :
« Laisse… Je vais le faire ! »
La dernière des techniques mineures correspond à l’attitude qui revêt l’apparence de la gentillesse mais qui, en réalité, dissimule une forme de disqualification des capacités de l’autre. Il s’agit des situations dans lesquelles on se substitue à l’autre pour l’exécution d’une tâche, en faisant en outre apparaître notre action comme un acte de courtoisie et d’attention à son égard. « Chéri(e), laisse, je vais garer la voiture… » ou « Chéri(e), laisse-moi faire ça », etc.
Apparemment, il s’agit d’actes bienveillants destinés à sauver l’autre de l’embarras, mais, en réalité, celui/celle qui « subit » la gentillesse la vit comme un dénigrement de ses capacités. Non seulement une aide qui n’a pas été demandée n’aide pas, mais elle nuit. De fait, si, de prime abord, l’acte semble traduire une bonne intention, il signifie à un niveau émotionnel plus profond qu’il faut laisser faire l’autre du fait de sa propre incapacité.
L’évocation de ce message en sous-main possède un pouvoir prodigieux qui envenime et brouille la plus sincère des bonnes intentions.

La botte secrète : le blâme
À cette étape de notre analyse, on pourrait penser que si le/la partenaire était capable de gérer toutes ces dynamiques catastrophiques, la survenue d’une alchimie vénéneuse pour la relation pourrait être évitée. Malheureusement, il n’en va pas ainsi. Malgré la connaissance des ingrédients empoisonnant la relation, une potion très spéciale peut être élaborée, capable de transformer en un crapaud le prince le plus adorable ou la plus enchanteresse des princesses. Si l’on avait affaire à une personne si extraordinaire qu’elle pût éviter d’entrer en conflit, fût capable de contre-attaquer chacune des techniques décrites pour ruiner le dialogue grâce à des manœuvres ramenant à chaque fois le/la partenaire à une pondération sereine, il resterait toujours la possibilité de recourir à une botte secrète capable de mettre en œuvre le maléfice.
 
Prenons des exemples extrêmes. Une personne réagit à une fastidieuse explicitation par : « Bien sûr, chéri(e), je suis d’accord avec toi, c’est la bonne façon de gérer les choses ». Ou confronté à une récrimination enflammée, un individu est capable de répondre sans laisser transparaître aucune irritation : « Je n’avais jamais considéré les choses ainsi, je comprends ta colère, je vais faire en sorte d’éviter que ça se renouvelle. » Ou bien, face à des reproches pleurnichards, quelqu’un qui choisit de répondre avec douceur et cordialité : « Je n’aurais jamais imaginé t’avoir fait autant de mal, pourras-tu me pardonner si je fais tout pour ne plus recommencer ? » On pourrait aussi imaginer une personne qui, patiemment et sans aucune irritation, écoute votre sermon avant de vous dire : « Il est vraiment utile que, de temps à autre, nous nous disions les choses comme nous les ressentons… »
Autres cas de figure : votre partenaire vous raconte un échec ; il recherche votre compréhension et, lorsque vous l’« écrasez » avec le classique « Je te l’avais bien dit ! », il déclare, soumis et repenti : « Si seulement je t’avais écouté(e), tout cela ne serait jamais arrivé ! » Un/une partenaire qui, lorsque vous lui déclarez : « C’est bien parce que c’est toi ! » avec une légèreté suave, réplique : « J’ai toujours su que tu étais quelqu’un d’extraordinaire, à la générosité unique. » Quelqu’un qui s’apprête à faire quelque chose à votre place : « Laisse… Laisse, je vais le faire parce que, généralement, tu n’y arrives pas », et qui vous répond avec sérénité : « Merci mille fois, j’apprécie énormément ta gentillesse et ta volonté de ne pas me mettre en difficulté. »
 
Imaginons qu’une telle personne existe. Il est évident que pour déclencher une crise chez ce champion de l’équilibre relationnel, il va falloir lui demander de faire une acrobatie irréalisable. C’est alors que nous pouvons dégainer notre botte secrète afin d’obtenir un dialogue assurément voué à l’échec : l’art sublime du blâme.
Le blâme élevé en discipline artistique n’est pas une critique directe, ni une contestation ni même une remise en question des capacités de l’autre, mais une pièce en deux actes. Dans le premier acte, l’autre est complimenté ; dans le second, on affirme qu’il aurait cependant pu faire mieux, plus ou que ce qui a été fait reste insuffisant. Imaginez-vous arriver à un rendez-vous avec votre partenaire muni(e) d’un magnifique cadeau. Votre partenaire se trouve à la table d’un restaurant élégant et raffiné dans lequel vous lui avez donné rendez-vous et, après avoir dégusté des plats délicieux accompagnés de champagne, votre cadeau est finalement ouvert. Vous recevez alors des remerciements. Et jusque-là, tout va pour le mieux dans le meilleur des mondes. Votre partenaire sort de son étui un magnifique bijou en or blanc orné de brillants. On vous regarde alors et, avec un sourire qui ressemble désormais plus à une grimace, on vous dit : « C’est très beau, mais comment as-tu pu oublier que j’aime les bijoux sertis d’une pierre unique et l’or jaune ? »
Même le partenaire le plus virtuose pourra avoir une forte envie d’avaler le bijou en question !
Il s’agit là d’un exemple extrême, mais que l’on pense aux nombres de fois où on nous a dit : « Ce n’est pas mal, mais ça reste insuffisant, tu aurais pu faire mieux ! »
 
La capacité extraordinaire de cette botte secrète à détruire jusqu’à la plus extraordinaire des relations réside dans le contraste entre les deux actes. Il s’agit là d’une sorte de stratégie irrésistible pour créer des problèmes, même lorsqu’il n’y en a priori aucun. C’est pourquoi cette botte secrète ne constitue pas un ingrédient mais bien une recette en soi, une potion toxique dont il n’existe pas d’antidote : toute personne acharnée à détruire une relation recourra à cette approche et obtiendra des résultats catastrophiques garantis.

La structure du dialogue voué à l’échec
Nous avons d’abord passé en revue les ingrédients et les techniques, majeures et mineures, pour obtenir désaccords, frictions, raisons de se fâcher ou de refuser, complémentarités pathogènes ou escalades symétriques dans la relation avec le partenaire. Le moment semble venu de définir de manière synthétique les éléments caractéristiques à la base de ces différentes modalités de communication catastrophiques. Mais, avant tout, il est important de préciser qu’une expression occasionnelle d’une ou de plusieurs de ces modalités communicationnelles ne suffit pas pour obtenir une dynamique relationnelle caractérisée par des incompréhensions, des frictions et des litiges, mais que celle-ci résulte de l’insistance et de la constante répétition de l’un de ces protocoles.
 
À l’évidence, les techniques majeures garantissent, davantage que les techniques mineures, des résultats plus probants – et cela même si ces dernières se révèlent efficaces pour susciter des réactions indésirables. Cependant, le véritable artiste du dialogue voué à l’échec est capable d’utiliser un certain nombre des techniques décrites précédemment, passant avec maestria de l’une à l’autre. À l’instar d’un combattant qui empêcherait l’autre de pénétrer sa garde et réagirait à chaque tentative de parade de son partenaire, il change rapidement de tactique, jusqu’à l’obtention du résultat paradoxal de réussir à faire monter l’autre sur ses grands chevaux.
 
Même s’il est possible de recourir à des artifices plus disparates, la méthode de préparation d’une potion toxique présente des caractéristiques essentielles qu’il faut passer en revue.
 
Première caractéristique des formes communicationnelles ici décrites : elles s’appuient sur les « meilleures intentions du monde ». En d’autres termes, l’individu met en branle un certain type de dynamiques avec l’intention de prévenir ou de résoudre un problème ou bien un conflit avec son partenaire, obtenant néanmoins le résultat inverse. L’intention qui amène à l’explicitation, à la récrimination, etc. recouvre la volonté d’améliorer les choses au sein de la relation, mais le recours à une stratégie inadaptée produit des effets indésirables.
 
Cela signifie que le problème naît, non sur la base des intentions ou des idées des personnes, mais en conséquence des formes communicationnelles mises en œuvre, lesquelles façonnent le contenu des déclarations et la manière dont celles-ci sont accueillies par l’interlocuteur. Il peut y avoir différents types de liquides, mais s’ils sont placés dans le même contenant, ils présenteront tous la même forme. La forme connote et donne sens aux contenus puisque c’est elle qui produit chez l’autre les effets perceptifs et émotifs.
Il ne suffit donc pas d’avoir de bonnes intentions pour créer de bonnes relations mais, à l’inverse, il est essentiel de posséder la capacité d’utiliser de manière efficace les formes communicationnelles. Une fois ce premier point éclairci et riche de votre lecture des pages précédentes, vous serez plus vigilant(e) dans l’utilisation de vos modalités de communication.
 
Deuxième caractéristique essentielle : toute personne mettant en œuvre des modalités communicationnelles vouées à l’échec est fermement convaincue d’avoir raison. Elle agit en insistant face aux premières réactions négatives de l’autre, convaincue que, au final, le/la partenaire comprendra ce qui est « juste ». Malheureusement, c’est précisément le harcèlement qui, dans la majorité des cas, aboutit au conflit. La capacité de se placer dans la perspective de l’autre est l’une des plus grandes difficultés auxquelles sont confrontés les êtres humains – et cela d’autant plus si l’on est fermement convaincu d’avoir raison et que l’on veut donc contraindre notre partenaire à endosser notre point de vue. Il faudrait avoir la sagesse de s’arrêter et de réfléchir sur le fait que si celui/celle que nous avons en face de nous adopte la même attitude que nous, on aboutira à une sorte de jeu de tir à la corde où chacun des deux adversaires fera le maximum pour entraîner l’autre dans son camp. Plus l’un tirera, plus l’autre cherchera à résister. Plus l’on se fige dans ses convictions, plus on augmente les possibilités de désaccord avec l’autre.
 
Chose plus troublante encore pour tous ceux qui croient dur comme fer au « vrai absolu » et à la « justesse définitive », il faut considérer qu’une même chose peut être perçue de manières différentes. Il ne peut donc exister « Une Vérité », mais il en existe autant que de perspectives susceptibles d’être adoptées. L’opiniâtreté n’est pas seulement dysfonctionnelle dans les relations interpersonnelles, mais elle traduit une idée fausse du fonctionnement des choses de ce monde. Le fait de soutenir obstinément son point de vue n’est pas seulement dommageable dans les relations avec les autres, mais constitue aussi une position « philosophiquement » erronée.
Comme le rappelle Hermann Hesse6 : « Le contraire de toute vérité est aussi vrai que la vérité elle-même. »
 
Ce n’est pas un hasard si, dès l’Antiquité, tous ceux qui se préoccupèrent de communication efficace suggérèrent des modalités bien différentes. Ainsi, Aristote7 donna le conseil suivant au futur Alexandre le Grand : « Si tu veux convaincre quelqu’un, utilise ses propres arguments. »
Vingt et un siècles plus tard, Blaise Pascal8 écrivit : « Quand on veut reprendre avec utilité et montrer à un autre qu’il se trompe, il faut observer par quel côté il envisage la chose car elle est vraie ordinairement de ce côté-là et lui avouer cette vérité, mais lui découvrir le côté par où elle est fausse. Il se contente de cela car il voit qu’il ne se trompait pas et qu’il manquait seulement à voir tous les côtés9… »
 
Un autre comportement fondamental contribue à la préparation de la potion magique maléfique. Il consiste à présenter à l’autre ses propres opinions et sensations sans lui donner la possibilité de s’exprimer. Le partenaire, comme toute personne se sentant agressée, tend à se défendre de telle façon que même les affirmations les plus raisonnables seront combattues ou démenties. Affirmer ses propres idées sans avoir écouté et évalué celles de l’interlocuteur peut être une bonne technique dans le débat politique où l’objectif est la victoire rhétorique sur son adversaire. Mais, au sein d’un dialogue destiné à la rencontre et non à l’affrontement, cette approche bloque ce qu’elle devrait contribuer à mettre en œuvre. Si on débute un dialogue en affirmant ses convictions, on crée d’emblée une atmosphère conflictuelle au lieu d’orienter l’échange communicationnel vers la rencontre et la relation. Un tel comportement fait table rase de toute une série de croyances, fruit d’une psychologie pernicieuse, invitant ceux qui veulent affirmer leurs convictions à faire des assertions.
De cette manière, non seulement l’individu apparaît entêté et pressant, mais aussi particulièrement provocateur et antipathique, réduisant à néant toute possibilité d’entrer en contact avec ses interlocuteurs. C’est exactement l’inverse de ce qui devrait se passer dans un dialogue : la réciprocité de l’échange, l’intimité, le plaisir de se sentir en contact avec l’autre.
 
Les différents « pièges » communicationnels conduisant à l’échec du dialogue permettent donc de comprendre qu’un dialogue catastrophique naît du fait de n’avoir pas considéré que c’est souvent le langage que nous utilisons qui nous utilise et que différentes modalités de communication construisent des réalités distinctes.
Les sophistes, experts dans l’art de la communication, affirmaient que la réalité n’est pas autre chose que le langage utilisé pour la définir et la diffuser. Cette affirmation, apparemment exagérée puisqu’elle semble nier l’importance des événements et des contenus, souligne le fait que ce sont nos codes linguistiques qui définissent, façonnent et transforment les événements et les contenus pour notre perception et les perceptions de ceux qui communiquent avec nous.
« Les mots sont comme les projectiles d’une arme » écrivait Ludwig Wittgenstein10, raison pour laquelle il faut en faire un usage très attentif, sinon nous courons le risque de blesser les autres et de nous blesser nous-mêmes sans le vouloir.
 
Comme nous le verrons dans le chapitre suivant, afin d’éviter de nous laisser prendre au piège de la relation avec les autres et de faire l’inverse de ce que nous désirons, il faut d’abord prêter une très grande attention aux formes communicationnelles, sélectionnant et utilisant les modalités aptes à susciter un dialogue fonctionnel. Nous avons la chance d’avoir à notre disposition des techniques raffinées, issues de millénaires d’études, de recherches et d’applications empiriques du langage, comme véhicules capables de nous influencer et d’influencer les autres.
 
Une fois individualisées les méthodes vouant le dialogue à l’échec, le premier pas consiste à les éviter et, le second, à les remplacer par des stratégies et des tactiques qui nous permettent d’atteindre effectivement notre objectif.
Autrement dit, une fois connues les méthodes pour tordre davantage un objet, il devient possible de les éluder et de nous occuper de celles qui vont nous permettre de le redresser.
 
Se dressent alors deux autres difficultés morales et idéologiques largement répandues dans la culture occidentale et qui peuvent se résumer en deux points. L’utilisation stratégique de la communication peut apparaître comme une forme de manipulation et faire naître la conviction que, ce faisant, on porte atteinte à la spontanéité de l’individu.
 
Permettez-moi de faire une halte afin de procéder à la déconstruction de ces deux convictions dangereuses avant de passer à la description des formes de dialogue stratégique.
Dialoguer de manière stratégique ne signifie pas manipuler l’autre, comme cela pourrait apparaître a priori, mais faire en sorte de trouver ensemble un point de rencontre. Le terme de « dialogue » signifie échange entre intelligences, rencontre de deux intelligences.
Il faut balayer un préjugé moralisateur lié à la communication, selon lequel le langage de la persuasion induit des changements chez l’autre. Derrière ce préjugé, on trouve l’idée, sans fondement aucun, qu’il puisse exister une façon de communiquer qui n’influence pas l’autre. Toute interaction entre deux personnes, qu’on le veuille ou non, que cela soit conscient ou non, constitue un processus d’influence réciproque. Sachant cela, on peut choisir de faire comme l’autruche qui, traquée par un prédateur, enfonce la tête dans le sable pour ne pas le voir. On peut aussi apprendre à utiliser le langage de la persuasion. Un instrument n’est en soi ni bon ni mauvais, c’est l’usage que l’on en fait qui fait pencher la balance d’un côté ou de l’autre. Toute personne qui décide de ne pas apprendre à manier les stratégies communicationnelles du seul point de vue de la morale doit avoir conscience qu’elle en sera inévitablement victime.
En apprenant à les utiliser, on peut choisir de s’en servir ou non. En d’autres termes, chacun doit décider s’il veut être l’artisan de ce qu’il construit et gère ou bien la victime de ce qu’il construit inconsciemment avant de le subir.
 
La technique du dialogue stratégique – fruit d’une longue et minutieuse recherche appliquée aux processus communicationnels dans les milieux littéraire, philosophique, thérapeutique et managérial – est un processus qui s’émancipe de la tradition du langage manipulateur. Tant dans sa structure que dans ses effets, le dialogue stratégique se focalise sur la découverte conjointe par les deux dialoguants des perspectives qui permettent de trouver l’accord. Dans ce cas, il ne s’agit donc pas de manipulation mais de conjonction interactive.
 
On considère que l’utilisation de stratégies de communication au sein d’une relation intime réduit la spontanéité et l’authenticité expressive entre partenaires. Mais la spontanéité est aussi un mythe car, dans les faits, elle n’existe jamais, et cela dès les premières relations sociales d’un individu, lesquelles se développent précisément à partir des scénarios réactionnels que nous estimons – à tort – spontanés. En réalité, et comme le montrent les recherches neurophysiologiques modernes, tout ce qui se répète pendant une certaine période devient automatique. La spontanéité n’est donc rien d’autre que l’ultime apprentissage devenu acquisition.
 
Si dans un couple ou au sein d’une famille, le mode communicationnel est axé sur le dialogue constructif et la découverte conjointe, des modalités fonctionnelles de relation et de communication se construisent spontanément. Malheureusement, l’inverse est tout aussi vrai et cela concerne la majorité des cas où l’apprentissage communicationnel « spontané » avec l’autre se fait sur un mode pernicieux.
 
Pour terminer, précisons que la technique présentée dans le chapitre suivant s’est révélée extraordinairement efficace et utile tant dans le champ thérapeutique que dans le champ managérial, et même face à des problèmes et à des pathologies complexes. On peut imaginer l’efficacité de cette technique pour résoudre et prévenir des dynamiques conflictuelles dans les relations entre partenaires, relations qui sont dans leur grande majorité marquées par des conflits, des frictions et des incompréhensions bâties sur des équivoques qui auraient pu être évitées.
Conformément à l’assertion de Georg Lichtenberg11 : « La meilleure preuve d’une théorie est son application. »
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  CHAPITRE II

  Le dialogue stratégique

  
    

  

  
    
      « L’intelligence n’est pas de ne pas faire d’erreur, mais de voir au plus vite comment les corriger. »

      Bertolt Brecht

    

  

  
    
      Premier ingrédient :

        une question plutôt qu’une affirmation

      La première conséquence directe de ce que nous avons exposé jusqu’ici pourrait se résumer en ces termes : « Si tu veux obtenir quelque chose, commence par poser une question plutôt que de soumettre une proposition. »

      Cela signifie que la façon la plus efficace de contourner les résistances de l’autre consiste à lui demander ce qu’il pense de ce que nous voulons introduire comme sujet de discussion.

       

      Il ne s’agit cependant pas de faire une simple demande sur un sujet donné, mais d’introduire une forme interrogative spécifique : des questions construites stratégiquement qui proposent à l’autre une alternative vers laquelle nous souhaitons l’orienter. Ainsi, je peux demander à mon/ma partenaire :

      — Je ne te suffis donc pas ?

      Cette question ouvre d’innombrables possibilités de réponses, mais résonne de façon trop péremptoire, si bien qu’elle va compliquer les choses au lieu de les orienter dans la direction désirée. Mais si je formule ainsi ma question :

      — Dans les dernières temps, tu me consacres peu de temps parce que j’ai enchaîné les erreurs ou parce que tu considères que je ne suis pas à la hauteur ?

      Avec une telle question, je construis une interaction communicationnelle totalement différente. Désormais, mon interlocuteur/interlocutrice se retrouve confronté/e à une question qui n’est ni péremptoire ni provocatrice, mais contient une sorte d’appel à l’aide. L’autre ne culpabilise pas, tout en se présentant comme si les fautes étaient de son fait. Cette condition créée par la formulation de la question nous donne envie d’aider l’autre à comprendre et donc à répondre d’une façon qui ne sera ni cinglante ni évasive, mais collaborative, voire carrément protectrice. Dans la lancée, l’autre répondra en choisissant l’une des options proposées. De cette manière, le dialogue se focalise d’emblée sur la prévention des conflits et sur une résolution possible des désaccords.

       

      Le dialogue stratégique prévoit avant tout d’éviter de débuter par des affirmations, mais aussi de procéder en posant des questions qui ne soient pas provocantes mais capables de créer une ambiance collaborative entre les interlocuteurs. De plus, les questions stratégiques contenant une alternative orientent l’interaction vers une attitude de compréhension du problème et non de recherche du coupable. Comme l’affirmait Épictète1 : « Accuser les autres de ses malheurs, cela est d’un ignorant ; n’en accuser que soi-même, cela est d’un homme qui commence à s’instruire ; et n’en accuser ni soi-même ni les autres, cela est d’un homme déjà instruit2. »

       

      Si je formule une question qui m’aide à comprendre de quoi il retourne plutôt que de proposer mon interprétation, je fais comprendre à l’autre qu’il lui revient de mener la conversation, abattant ainsi ses réticences puisque je ne lui fais pas ressentir de contrainte. De prime abord, on pourrait penser qu’il s’agit d’une soumission à l’autre mais, en réalité, il est question de mener le dialogue de façon à sortir de l’habituelle dynamique des contraires. C’est une façon d’établir dès le départ une relation marquée par le désir de se rejoindre et non de s’opposer.

       

      Lorsque nous dialoguons avec une personne importante pour nous, l’objectif ne consiste pas à vaincre en faisant perdre l’autre, mais à vaincre ensemble.

      Dans la théorie des jeux de John von Neumann3, une telle approche est définie comme un jeu à somme non nulle, c’est-à-dire que les deux joueurs gagnent ou perdent ensemble puisqu’ils ont le même objectif commun. Dans les jeux à somme nulle, à l’instar des rencontres sportives ou des échecs, il y a toujours un vainqueur et un vaincu. Dans notre cas, il ne s’agit pas de soumettre notre interlocuteur, mais – et c’est fondamental – de lui donner le sentiment que c’est lui qui gère la situation.

      Celui-ci doit éprouver le désir d’accroître cette sensation, un désir qui lui donnera assurément l’envie d’agir dans un esprit de collaboration. Si, en poursuivant notre dialogue, nous énonçons une série de demandes structurées selon la technique de l’entonnoir, nous pourrons guider notre partenaire jusqu’à ce qu’il découvre ce que nous aurions voulu lui proposer directement, comme s’il s’agissait d’une conquête personnelle et non d’une pression exercée par nous. Ce faisant, on parvient à une conjonction de vues, en évitant les désaccords et les résistances au changement.

       

      Le premier ingrédient de la recette magique du dialogue stratégique consiste donc à se présenter de manière apparemment humble, jouant le rôle de celui qui demande à son interlocuteur de lui expliquer ce qui se passe. Mais, en agissant ainsi, on utilise une structuration particulière de nos questions : celles-ci contiennent une réponse alternative vers laquelle nous désirons que le dialogue s’oriente. La série de questions ainsi structurée « guidera » notre partenaire selon la technique de l’entonnoir jusqu’à ce qu’il « découvre », comme s’il s’agissait de sa propre découverte, ce que, si nous lui avions proposé directement, il aurait sans doute refusé en le considérant comme une imposition.

       

      Ainsi, si à la question précédemment posée, notre partenaire répond :

      — Je te prête moins d’attention non parce que je ne t’estime pas mais parce que, dernièrement, tu as enchaîné les erreurs.

      Grâce à cette réponse, induite par la demande structurée offrant une alternative, nous avons déjà obtenu une information importante qui focalise le dialogue vers ce qui a créé et entretient le problème. Par sa réponse, notre partenaire nous donne des informations sur la façon doit il voit les choses. Cela nous permet d’accueillir son point de vue sans nous opposer à lui, de telle façon que la question suivante puisse créer une proximité émotive plus grande encore.

      Nous pourrons procéder ainsi :

      — Tu penses que les erreurs que j’ai commises et qui expliquent ta perte de confiance en moi, l’ont été volontairement ou bien que je les ai faites sans m’en rendre compte ?

      Avec cette question, et à moins qu’il vous considère comme un être abominable, votre partenaire sera conduit à déclarer qu’il pense que vos « mauvaises » actions n’ont pas été volontaires, mais des erreurs faites sans le vouloir dont vous vous êtes rendu(e) compte trop tard. Grâce à votre question qui a orienté sa réponse, votre partenaire a dit que, en réalité, vous êtes coupable d’un manque d’attention ou d’une sous-estimation des problèmes, mais pas d’actes délibérés. À l’évidence, cela rend la situation plus acceptable pour tous les deux.

       

      Le phénomène essentiel de ce processus communicationnel réside dans le fait que parce qu’une personne répond à une question en choisissant dans l’alternative proposée, elle se persuade elle-même que ce choix représente sa propre vision des choses.

      Ce processus d’auto-persuasion est bien connu depuis l’Antiquité. Protagoras, sophiste fameux, enseignait à ses élèves à convaincre leurs interlocuteurs de leurs thèses en posant des questions susceptibles d’orienter les réponses dans une direction fixée à l’avance. Le dialogue stratégique avec les partenaires suppose l’acquisition de cette technique rhétorique, basée sur la formulation de questions proposant deux réponses possibles, de telle façon que l’une d’elles apparaisse la moins conflictuelle, tandis que l’autre soit déjà ressentie comme une rupture. De cette façon, si notre partenaire n’est pas décidé à rompre ou à déclencher un conflit, il sera incité à choisir la réponse la moins dangereuse. Un tel choix oriente déjà le dialogue vers la collaboration au lieu de la dispute. Les questions successives, calibrées sur les réponses, devront conduire à établir non seulement comment les difficultés risquent d’être alimentées, mais aussi à diriger le dialogue sur des voies qui permettront de sortir du piège. Dans le cas présent, après les deux premières questions, on pourrait poursuivre ainsi :

      — Tu considères que les erreurs commises sans le vouloir, en ne réalisant que plus tard combien elles furent pénibles pour toi, peuvent être surmontées ou qu’elles constituent quelque chose d’irrémédiable ?

      Cette question, qui résonne comme un véritable aveu de ses fautes et révèle les intentions de réparer de manière constructive, incitera même la personne la plus offensée à offrir une possibilité de rédemption. Et cela parce que la question est structurée de telle façon que l’autre a le sentiment d’avoir raison, tout en le rendant le seul responsable d’une éventuelle rupture. Dans le même temps, cette question donne la possibilité de mettre en place une sorte de parcours expiatoire des fautes de l’autre, lui conférant le rôle gratifiant de protagoniste incontestable du changement.

       

      Comme on l’aura compris, grâce à ces trois questions et à leurs réponses, l’atmosphère entre les deux protagonistes s’est déjà notablement modifiée. D’une situation de frictions, de refus et de rancœur, on est passé à une attitude compréhensive, réparatrice et constructive. En d’autres termes, d’un point de départ marqué par une forte probabilité de rupture, on est arrivé à une forte probabilité de retrouvailles.

       

      À l’issue de ces trois questions, la structure d’un dialogue stratégique correctement mené prévoit la paraphrase du contenu de la conversation destinée à vérifier et à consolider l’accord obtenu, comme cela est montré dans le dialogue d’ouverture de cet ouvrage. La technique de la paraphrase qui permet une restructuration constitue le deuxième ingrédient de la recette du dialogue efficace. Celle-ci nécessite un traitement spécifique et fera l’objet du paragraphe suivant. Pour l’heure, contentons-nous d’analyser uniquement les questions associées à la technique de l’entonnoir, et ce jusqu’à la réalisation de l’objectif final du dialogue.

       

      Une fois l’échange communicationnel orienté vers l’obtention d’un accord sur la façon de changer les conditions mettant en danger la relation, il est important de définir les étapes suivantes. Dans cette optique, la question suivante pourrait s’énoncer comme suit :

      — Tu penses qu’en m’efforçant de ne pas commettre à nouveau les mêmes erreurs, il serait utile que tu interviennes tout de suite en me le faisant remarquer au cas où je renouvellerais mes erreurs ? Ou bien penses-tu que c’est quelque chose que je dois assumer seul/e, en prenant le risque de me tromper à nouveau ?

       

      Qu’on se mette dans la peau d’une personne à qui on poserait de telles questions. Je pense que la grande majorité des gens réagiraient de manière constructive en disant que, afin d’éviter de se retrouver dans la situation à l’origine du problème, il vaudrait mieux intervenir rapidement si jamais l’erreur devait se répéter, afin d’en éviter l’expansion. Il s’agit donc de corriger d’emblée les erreurs involontaires de façon que l’autre apprenne progressivement à les maîtriser.

      D’un point de vue relationnel, une dynamique est ainsi instaurée, au sein de laquelle les deux partenaires deviennent deux artisans. En effet, ils collaborent désormais à l’évolution constructive de la relation : celui/celle qui doit s’amender est corrigé(e) par la personne désirant cette correction afin d’éviter de retomber dans les mêmes travers. Une sorte de complicité et d’équilibre sain sont ainsi établis dans la relation, à l’intérieur de laquelle on partage la conviction que la construction en cours se fait pour la satisfaction des deux partenaires. En termes purement psychologiques, la création de ce type d’orientation et d’expectative entre les partenaires constitue déjà en soi une base pour l’obtention d’un résultat positif. De fait, une telle attitude face à l’évolution du rapport tend inévitablement à l’influencer de manière positive, il s’agit d’une prophétie qui s’auto-réalise.

      Il est bien connu que le fait d’être persuadé(e) de mettre en branle une action constructive ou résolutoire face à un problème augmente en soi l’efficacité de l’intervention. Si ensuite, comme dans notre cas, cela est réalisé conjointement par les deux protagonistes, l’effet en est redoublé.

       

      Grâce au dialogue conduit par l’intermédiaire de questions stratégiques structurées conformément à la technique de l’entonnoir et menant à un changement constructif, non seulement un parcours collaboratif vers la solution du problème a été trouvé, mais sont venus s’ajouter les effets de l’attente positive qui en accroîtront l’efficacité.

       

      À cette étape, on sera sans doute sidéré de constater « qu’il est possible d’obtenir autant [dans la communication] en partant d’aussi peu ». Mais, du reste, l’effet magique des mots et du dialogue savamment construit est une réalité bien connue depuis l’Antiquité. Souvent dans l’Histoire – malheureusement ! –, cette « connaissance magique » fut occultée et utilisée uniquement par un petit nombre de privilégiés dans leur conquête du pouvoir. Elle fut aussi refusée au nom des « vérités absolues » à ne pas remettre en question. Mon objectif est de vous permettre d’utiliser, au moins partiellement, « la magie communicationnelle ». Par l’intermédiaire de l’art de poser des questions, celle-ci propose des recettes spécifiques capables de prévenir, voire de résoudre, les problèmes relationnels, de quelque nature qu’ils soient. Pour le dire à la manière de Salomon ibn Gabirol4 : « La question du sage contient déjà la moitié de la réponse. »

    

    
    
      Deuxième ingrédient : une demande de vérification plutôt qu’un décret

      Le deuxième ingrédient du dialogue stratégique est l’obtention de la confirmation des réponses reçues à la suite des questions posées. Cependant, la manière stratégique de demander confirmation, laquelle revient à paraphraser le contenu de deux ou trois réponses obtenues à une série de questions, ne consiste pas seulement à vérifier ce qui a été compris mais à consolider ce qui a été approuvé. Le fait de paraphraser deux ou trois réponses faites à nos questions stratégiques offre un moyen de renforcer ce qui se construit : si je pose une série de questions et obtiens une série de réponses et qu’ensuite je résume les réponses obtenues en demandant l’approbation de mes paraphrases, alors que l’autre m’assure qu’il a bien compris, il s’en convainc en même temps.

      Prenons un exemple. Si, à la suite de certaines réponses, je dis :

      — Corrige-moi si je me trompe mais, d’après ce que tu m’as dit, il semblerait que…

      À cette paraphrase, mon partenaire répondra :

      — C’est exactement ça !

       

      Ce faisant, j’ai tout à la fois obtenu confirmation d’être sur la bonne voie, mais aussi que mon/ma partenaire est d’accord avec moi. J’ai ainsi obtenu un accord sur ce que nous avons mis au jour ensemble jusqu’à présent à propos de notre désaccord passé.

      J’ai non seulement vérifié la direction dans laquelle je me suis engagé, mais j’ai créé un accord sur ce que nous sommes en train de construire. Comme l’attestent les spécialistes de la persuasion, une succession de petites alliances aboutit aisément à l’obtention de la grande alliance finale. Si, grâce à mes paraphrases, je crée ce type d’accord, je renforce et j’accélère le processus vers le changement constructif de la situation problématique.

      Prenons un exemple concret en réutilisant les questions et les réponses du paragraphe précédent :

      — Dernièrement, tu m’apprécies moins parce que j’ai enchaîné les erreurs ou parce que tu considères que je ne suis pas à la hauteur ?

      — Je te prête moins d’attention non parce que je ne t’estime pas mais parce que, dernièrement, tu as enchaîné les erreurs.

      — Tu penses que les erreurs commises et qui expliquent ta perte de confiance en moi, l’ont été volontairement ou bien que je les ai faites sans m’en rendre compte ?

      — Je ne pense pas que tu aies commis ces erreurs délibérément. Mais sans le faire exprès, tu les as néanmoins commises.

      — Les erreurs que j’ai commises sans le vouloir, en ne réalisant qu’ensuite combien elles furent pénibles pour toi, penses-tu qu’il serait possible d’y remédier ou pas ?

      — Si tu corrigeais certaines erreurs, nous pourrions remédier à cette situation.

      À l’issue de cette séquence, on pourrait paraphraser ainsi :

      — Corrige-moi si je me trompe. Tu penses que les problèmes que nous avons sont nés d’une succession d’erreurs que j’ai commises sans m’en rendre compte, mais qui t’ont néanmoins offensé(e). Il suffirait cependant pour rétablir les choses que je cesse de commettre ces erreurs involontaires.

      Votre partenaire ne pourra que répondre : « En effet ! », en considérant que vous n’avez fait que reprendre ce que lui-même/elle-même vient de dire.

      Lorsque l’autre approuve ma paraphrase, il me confirme non seulement que je suis sur la bonne voie, mais que l’idée que nous sommes sur la bonne voie fait aussi son chemin en lui/elle. Une invitation implicite à arranger les choses est ainsi obtenue sans l’avoir expressément demandée.

       

      En d’autres termes, d’une situation vraisemblablement bloquée, on est passé à une possibilité de redémarrage. Paraphraser les réponses faites à des questions stratégiques ne consiste pas seulement à vérifier que nous sommes sur la bonne voie, mais aussi à faire sentir à notre interlocuteur qu’il mène le dialogue et choisit lui/elle aussi la direction. De ce fait, la relation émotionnelle, autrefois compétitive, devient collaborative.

       

      Une fois entériné ce premier accord fondamental concernant la façon dont les choses sont allées de travers mais peuvent être arrangées, il est important de définir et de programmer concrètement le parcours à effectuer en direction du changement désiré. Pour ce faire, les questions se focalisent sur ce qu’il est important de faire en pratique et la paraphrase qui suit devra contenir la description précise des étapes à franchir pour atteindre le but fixé à l’avance. Le tout se fera de façon à mettre en valeur le fait que le changement est en train de se produire, que ce processus est parfaitement réalisable et qu’une collaboration s’impose dans cet objectif. Cette procédure apparemment redondante revêt en réalité une importance capitale. Elle fait passer de la théorie à la pratique l’accord obtenu sur ce qui peut être fait pour résoudre le problème – et sans que cela résulte de la contrainte, mais bien d’un désir commun. Pour éclairer cette étape, reprenons l’exemple du dialogue stratégique au point où sommes parvenus à l’issue de la première paraphrase. Et poursuivons avec une question constructive :

      — Penses-tu qu’en m’efforçant de ne pas commettre à nouveau les mêmes erreurs, il serait utile que tu interviennes tout de suite en me le faisant remarquer au cas où je me tromperais à nouveau ? Ou bien penses-tu que c’est quelque chose que je dois assumer seul/e, en prenant le risque de me tromper à nouveau ?

      Comme prévu, la réponse la plus probable sera celle-ci :

      — C’est vrai, si j’intervenais rapidement sur les erreurs que tu commets sans le faire exprès, nous nous éviterions des problèmes et tu apprendrais plus vite à te corriger.

      À cette réponse, nous pourrons faire suivre la paraphrase suivante :

      — Corrige-moi si je me trompe. Selon toi, afin que je ne renouvelle pas les erreurs qui t’ont tant bouleversé/e, il faut que j’y prête attention et que tu me surveilles au cas où je renouvèlerais mes erreurs. Ce faisant, il n’y aurait plus de risque que je fasse de grosses bêtises, puisque tu m’en empêcherais. De plus, j’apprendrais ainsi à me corriger sous ta supervision.

      Une nouvelle fois, votre partenaire ne pourra qu’être d’accord. C’est ainsi qu’est scellée une sorte d’alliance sacrée : les deux interlocuteurs sont unis pour combattre l’ennemi commun représenté par les malentendus et problèmes antérieurs.

       

      Désormais, tout concourt à faire penser qu’il s’agit d’un problème extérieur à la relation, déjà résolu, un élément négatif à maintenir à l’extérieur d’un rapport basé sur la collaboration. En d’autres termes, le changement est déjà intervenu et la solution du problème est en vue.

      Le dialogue stratégique rend le changement non seulement souhaitable, mais tout simplement inévitable.

    

    
    
      Troisième ingrédient : l’évocation plutôt que l’explication

      Le fait de savoir toucher la corde sensible de notre interlocuteur avant même d’influencer ses capacités cognitives constitue le troisième ingrédient redoutablement efficace de cette « recette magique » pour la constitution d’une relation interpersonnelle constructive. Comme l’affirmait saint Thomas d’Aquin5 : « Il n’y a rien dans l’intelligence qui n’ait d’abord été dans les sens. » Pour que les conflits et les frictions se métamorphosent en accords, il est nécessaire que notre partenaire éprouve le désir – et pas seulement au niveau de rationnel – de créer une relation basée sur la confiance et la collaboration. Les deux premiers ingrédients de notre recette jouent aussi sur les perceptions et les émotions qui véhiculent les nouvelles perspectives cognitives.

       

      Le questionnement et la paraphrase stratégiques sont les instruments permettant d’évoquer de nouvelles sensations.

      Pourtant, il est souvent utile de renforcer les capacités évocatrices du langage utilisé durant le dialogue parce que, comme nous l’enseignent depuis toujours les poètes, les érudits et les orateurs, la capacité d’évoquer des sensations et des émotions intenses est un outil de persuasion beaucoup plus puissant que la logique et la rationalité de l’argumentaire. Vous pourrez vous-même tester cette différence en évaluant les différents effets ressentis à la lecture des deux phrases suivantes :

       

      • Phrase rationnelle : « Quand, sans le vouloir, tu te comportes mal à mon égard, cela suscite en moi colère et refus. »

       

      • Phrase suggestive : « Quand, sans le vouloir, tu me blesses, tu suscites en moi une grande douleur, comme un coup de poignard dans le dos, si bien que je réagis en cherchant à te blesser à mon tour. »

       

      Ces deux phrases signifient exactement la même chose, mais leur effet est totalement différent : la première indique et décrit, la seconde, tout en décrivant, fait ressentir. Autrement dit, tandis que, d’une part, on joue sur le registre de la relation et de la compréhension, de l’autre, on agit sur celui de l’évocation de la sensation et de l’émotion, pour n’arriver que dans un second temps à la compréhension. Il apparaît à l’évidence que si on considère le fait que nous percevons avant de comprendre, le second mode communicationnel aura un impact assurément plus fort que le premier, précisément grâce à sa puissance évocatrice.

       

      Le caractère suggestif du langage ne devrait jamais être sous-estimé car c’est le principal moyen d’induire chez notre interlocuteur – et en nous – les sensations qui déclencheront les réactions espérées. Donnons-en un exemple. Si je veux susciter une réaction de rejet envers quelque chose, je peux le faire grâce à une description faite d’images qui vont évoquer des sensations de crainte ou de malaise. Si, à l’inverse, je cherche à amplifier une réaction, je devrais susciter des sensations agréables ou gratifiantes.

      Pour éclairer mieux encore ce concept, il est utile de recourir à nouveau à un exemple concret des deux typologies suggestives.

       

      • Phrase suggestive hostile : « Quand tu me reprends parce que je regarde d’autres personnes, j’ai encore plus envie de le faire. C’est un peu comme si tu me demandais de ne pas goûter à un gâteau parce qu’il est trop bon. »

       

      • Phrase suggestive enthousiasmante : « Quand tu me regardes en me souriant comme ça, tu es comme un vent frais apaisant après une journée caniculaire. »

       

      Dans le premier cas, la sensation évoquée sera la crainte de s’obstiner dans son répertoire d’accusations et de risquer d’accentuer le comportement indésirable du/de la partenaire. Dans le second cas, on transmet une sensation gratifiante d’appréciation qui suscite chez le/la partenaire la tendance à développer cette attitude qui le met en valeur.

       

      La magie du langage, quand elle est appliquée aux relations interpersonnelles plus intimes, déploie plus encore son pouvoir et il ne faut jamais la sous-estimer comme s’il s’agissait d’un ornement inutile de la communication. Cela reviendrait à affirmer que la classe et l’élégance sont négligeables par rapport au fait d’être désirable, alors que nous savons tous combien ces deux éléments, apparemment non essentiels, peuvent rendre plus désirable une personne qui n’est pas belle par rapport à une personne qui l’est effectivement. Au fil de notre dialogue, il faudra avoir tout cela à l’esprit, en rendant notre langage sobre mais suggestif, simple mais dense, riche de sens mais beau à écouter.

       

      Arrivés à cette étape de notre apprentissage, je voudrais revenir à notre exemple de dialogue stratégique. Que l’on imagine additionner aux questions faussement ouvertes et aux paraphrases restructurantes quelques touches de couleur. Ainsi, on peut ajouter à la première paraphrase une image évocatrice qui en renforce l’effet : « En d’autres termes, quand je t’ai blessé(e) involontairement, en te donnant l’impression de t’avoir pris(e) en traître, je suscite en toi la volonté de me blesser à ton tour, pour marquer ton rejet. »

      On transmet ainsi non seulement l’origine des réactions de rejet, mais aussi les sensations que nous avons le sentiment d’avoir suscité chez l’autre.

      Cette approche permet à notre interlocuteur de se sentir non seulement compris, mais aussi justifié dans ses réactions émotives. On renforcera ainsi le sentiment de proximité entre partenaires et l’inclination à surmonter les difficultés. Il serait donc utile, après avoir paraphrasé les réponses de notre partenaire en les plaçant dans leur ordre d’arrivée – comme nous l’avons décrit dans le paragraphe précédent –, d’ajouter une image renforçant émotionnellement les concepts exprimés de manière rationnelle. Vous penserez peut-être qu’il s’agit là d’une opération difficile à réaliser car rares sont les artistes du langage capables de créer des images suggestives. En réalité, le recours à des images suggestives ne signifie pas qu’on est poète ou lettré, mais simplement qu’on ajoute à l’explication logique proposée une suggestion liée à la sphère émotionnelle. Une anecdote de la vie quotidienne ou une image naturaliste pourront suffire. L’important est d’introduire dans le cours logique de la conversation, une dimension sensorielle composée d’images plutôt que de raisonnements. Avec un minimum d’efforts et d’entraînement, chacun de nous peut apprendre à reformuler une argumentation logique en y ajoutant une série d’images, offrant ainsi à notre interlocuteur une analyse logique juste et adaptée, mais aussi des sensations qui viennent renforcer la capacité communicationnelle. En revenant une nouvelle fois au dialogue qui nous sert d’exemple, la dernière paraphrase pourrait être accompagnée de l’image suivante : « De cette façon, je me sentirai protégé(e) et guidé(e), tel un enfant explorant l’espace qui l’entoure sous le regard vigilant d’un adulte prêt à intervenir en cas de danger. »

      Il ne s’agit là ni d’une construction linguistique complexe à double sens ni d’une métaphore sophistiquée mais d’une image fort simple. Elle transmet cependant à l’interlocuteur – dans ce cas, le/la partenaire offensé(e) en posture défensive – une vision instantanée de ce qui avait été préalablement défini au niveau logique. Grâce à cette image, l’autre se sentira aussi en accord d’un point de vue émotionnel. L’analogie utilisée accentuera son sentiment d’être celui/celle qui guide la relation, lui ôtant toute crainte relative à ce qui pourrait être fait dans son dos.

       

      La « recette magique » est sur le point de délivrer la potion qui permettra de transformer les crapauds et les grenouilles en princes et en princesses ! C’est-à-dire, dans notre cas, à transformer un rapport conflictuel en une relation constructive basée sur l’harmonie en recourant à l’utilisation avisée d’une forme de dialogue que tout le monde peut apprendre et utiliser. À l’évidence, plus on est habile, plus les résultats seront satisfaisants ! Tout le monde peut apprendre à jouer d’un instrument de musique, mais rares sont ceux qui en font un art – et cela vaut aussi pour l’art de la communication. Quoi qu’il en soit, le recours à des images suggestives pour renforcer nos messages constitue une technique supérieure de dialogue stratégique avec son/sa partenaire.

      En réalité, comme l’écrivait Marcel Proust : « Le véritable voyage de découverte ne consiste pas à chercher de nouveaux paysages, mais à avoir de nouveaux yeux. »

    

    
    
      Quatrième ingrédient :

        l’action plutôt que la réflexion

      Une fois saisi le fonctionnement d’un objet donné, imaginer que sa domination sera automatique est l’une des certitudes les plus désastreuses de l’homme moderne.

      Et la vie quotidienne de chacun de nous ne cesse de démentir cette conviction qui tire son origine de la suprématie attribuée à la réflexion sur l’action.

      Combien de fois nous est-il arrivé de comprendre ce qu’il faudrait faire pour éviter ou résoudre un problème, sans être ensuite capable de le mettre à exécution ? À cet égard, la peur est l’exemple le plus accablant. Si, à un niveau rationnel, je peux chercher à me convaincre tant que je veux que prendre l’avion est beaucoup plus sûr que la voiture, cela ne servira qu’à augmenter mes sentiments de frustration et de défiance envers moi-même.

      Cet exemple montre bien que pour obtenir un véritable changement il est indispensable non seulement de comprendre, mais d’être capable d’agir différemment. Cela est d’autant plus vrai quand des dynamiques interpersonnelles sont en jeu.

       

      Que l’on imagine un couple discutant de manière démocratique jusqu’à tard dans la nuit et trouvant – par lassitude ou compréhension véritable – un accord qui, au matin, se délite dès les premiers échanges. Le problème réside dans le fait que si un accord que nous avons mis au point n’est pas transformé en plan d’action, sa probabilité de se réaliser est pratiquement nulle. Si, à l’inverse, un accord est suivi d’une série d’actions définies ensemble, le projet commun aura des chances de devenir réalité. Toute forme de croyance structurée nécessite pour se constituer des séquences réitérées de rituels comportementaux.

       

      Les religions en offrent l’exemple le plus saisissant. Bien que très différentes les unes des autres, elles basent leur établissement et leur maintien dans l’âme humaine sur une série de rituels : la prière, la confession, la pénitence, les processions, etc. Cette approche vaut pour tous les groupes qui se réunissent pour la réalisation d’un objectif commun. Au sein de ces groupes, le ritualisme et les actions dirigées vers cet objectif préétabli renforce la validité de la croyance.

      Entre partenaires, il est important de ne pas sous-évaluer tous ces éléments et, par conséquent, de concevoir des plans d’action concrets à réaliser afin d’obtenir le changement désiré.

      Dans notre exemple de dialogue, les deux interlocuteurs s’accordent sur la nécessité de corriger concrètement la situation antérieure par une succession d’actions bilatérales. Celles-ci concrétisent l’accord verbal réalisé, tout en en amplifiant l’effet. La philosophie orientale nous enseigne que : « Un homme sage vit en agissant et non en pensant à agir et encore moins en pensant à ce qu’il fera lorsqu’il aura fini d’agir. »

      Comme l’affirmait Heinz von Foerster6 : « Si tu veux voir, apprends à agir. »

    

    
    
      La structure du dialogue stratégique

      Après avoir détaillé chacun des ingrédients de la « potion magique » capable de transformer les « ensorcellements maléfiques » en « enchantements bénéfiques », il est temps de reprendre notre recette.

      Nous allons maintenant reconstituer l’ensemble du dialogue qui nous a servi d’exemple au fil des pages afin d’en saisir l’harmonie et d’en ressentir l’impact en termes de suggestion et de persuasion.

      
        
          
            
            
            
            
            
              
                	Interlocuteur I

                	 – Dernièrement, tu ne me prêtes plus autant d’attention parce que tu as des problèmes personnels ou parce que tu penses que je ne suis pas à la hauteur ?

              

              
                	Interlocuteur II

                	 – Je ne te prête plus autant d’attention non parce que je ne t’estime pas mais parce que, dernièrement, tu as enchaîné les erreurs.

              

              
                	Interlocuteur I

                	 – Tu penses que les erreurs que j’ai commises et qui expliquent ta perte de confiance en moi, l’ont été volontairement ou bien que je les ai faites sans m’en rendre compte ?

              

              
                	Interlocuteur II

                	 – Je ne pense pas que tu aies commis ces erreurs délibérément. Mais sans le faire exprès, tu les as néanmoins commises.

              

              
                	Interlocuteur I

                	 – Les erreurs que j’ai commises sans le vouloir, en ne réalisant qu’ensuite combien elles furent pénibles pour toi, penses-tu qu’il est possible d’y remédier ou pas ?

              

              
                	Interlocuteur II

                	 – Si tu corrigeais certaines erreurs, nous pourrions remédier à cette situation.

              

              
                	Interlocuteur I

                	 – Corrige-moi si je me trompe. Tu penses que les problèmes que nous avons sont nés d’une succession d’erreurs que j’ai commises sans m’en rendre compte, mais qui t’ont néanmoins offensé(e). Il suffirait cependant pour rétablir les choses que je cesse de commettre ces erreurs involontaires. En d’autres termes, lorsque je t’ai blessé(e) sans le vouloir, te donnant l’impression de te prendre en traître, j’ai déclenché en toi la volonté de me blesser, pour marquer ton rejet.

              

              
                	Interlocuteur II

                	 – C’est exactement ça !

              

              
                	Interlocuteur I

                	 – Tu penses qu’en m’efforçant de ne pas commettre à nouveau les mêmes erreurs, il serait utile que tu interviennes d’emblée en me le faisant remarquer au cas où je me tromperais à nouveau ? Ou bien penses-tu que c’est quelque chose que je dois assumer seul/e, en prenant le risque de me tromper à nouveau ?

              

              
                	Interlocuteur II

                	 – C’est vrai, si j’intervenais rapidement sur les erreurs que tu commets sans le faire exprès, nous nous éviterions des problèmes et tu apprendrais plus vite à te corriger.

              

              
                	Interlocuteur I

                	 – Corrige-moi si je me trompe. Selon toi, afin que je ne renouvelle pas les erreurs qui t’ont tant bouleversé/e, il faut que j’y prête attention et que tu me surveilles au cas où je renouvèlerais mes erreurs. Ce faisant, il n’y aurait plus de risque que je fasse de grosses bêtises, puisque tu m’en empêcherais. De plus, j’apprendrais ainsi à me corriger grâce à ta supervision. De cette façon, je me sentirais protégé/e et guidé/e, tel un enfant explorant l’espace qui l’entoure sous le regard vigilant d’un adulte prêt à intervenir en cas de danger.

              

              
                	Interlocuteur II

                	 – C’est exactement comme ça que je vois les choses !

              

            
          

        

      

      
      Comme dans le cas du premier dialogue présenté, celui-ci aussi, saisi dans sa globalité, met en évidence la fluidité de l’échange entre les interlocuteurs. Les questions et les réponses se déroulent accord après accord, se focalisant sur le changement désiré après avoir fait apparaître ce qui créait les problèmes. Le tout se déroule dans une atmosphère dénuée de rancœur et de rivalité, au sein de laquelle les partenaires convergent vers le même objectif.

      Le désaccord initial se dissipe au fur et à mesure de l’avancement du dialogue et les positions des deux interlocuteurs ne cessent de se rapprocher jusqu’au point de jonction.

       

      On pourrait penser qu’il s’agit d’un véritable tour de magie, mais il ne faut voir là que les effets d’une technologie raffinée appliquée au langage. Autrement dit, on utilise dans le dialogue entre partenaires, les propriétés communicationnelles capables de créer les conditions d’une complémentarité de vues et d’émotions.

      Il est en réalité question d’un art fort ancien, repris et perfectionné durant des décennies de travail pour trouver le moyen de produire des changements chez les personnes par l’intermédiaire d’un dialogue consacré aux problèmes à résoudre ou aux objectifs à atteindre. Pour être capable de mettre en place notre magie, il est bon de clarifier la procédure à suivre grâce au schéma suivant :

       

      Poser des questions

      ↓

      Paraphraser les réponses

      ↓

      Utiliser des images suggestives

      ↓

      Résumer en paraphrasant

      ↓

      Orienter vers l’action

       

      
      Une fois cette séquence précisée, le dialogue se déroule naturellement, à condition que les questions se focalisent sur la tentative de résolution des problèmes.

       

      Clarifions notre propos. Dans la structure du dialogue stratégique, la grand-voile qui entraîne le vaisseau sur lequel sont montés les deux partenaires est symbolisée par la focalisation sur la compréhension des mécanismes permettant la persistance d’un problème plutôt que sur ses causes. Comme l’expose Aldous Huxley7 : « L’expérience n’est pas ce qui nous arrive, mais ce que nous faisons de ce qui nous arrive. » Le fait de se demander comment nous maintenons et alimentons les problèmes par l’intermédiaire de nos convictions et de nos actions nous oriente vers leur modification, dès que le dysfonctionnement a été mis au jour. Cette orientation méthodologique nous évite la tentation de la recherche – inutile et trompeuse – des culpabilités et des coupables puisque, si le problème concerne le rapport avec le/la partenaire, les deux pôles de la relation sont activement impliqués dans la persistance de l’état indésirable. Une fois dévoilée la dynamique redondante qui nourrit nos difficultés, trouver et planifier ce qu’il faut faire concrètement pour changer cette situation ne constituera qu’une simple conséquence. Cette nouvelle perspective sera découverte à deux précisément parce que l’on a pu faire apparaître ce qui était contreproductif dans la relation.

      Le dialogue se concentre sur le présent et le futur de la relation, la libérant des faits passés, lesquels, par définition, étant passés, ne peuvent être résolus mais, en étant continuellement ressassés, sont susceptibles d’influencer le présent de manière négative.

       

      Comme j’espère l’avoir clairement montré, afin de lancer un dialogue constructif, il faut focaliser son attention et ses recherches sur le présent. Les questions doivent permettre la mise au jour des mécanismes dysfonctionnels du rapport. Elles doivent révéler les typologies des communications ou des convictions qui alimentent les problèmes avec l’autre.

      En paraphrasant les réponses et en proposant des images suggestives, il s’agira de réveiller chez notre partenaire la sensation de la nécessité du changement, en évitant tout type d’opposition, mais en respectant son point de vue de sorte qu’il ne se sente jamais humilié et jugé de façon négative, mais constamment approuvé dans ses façons d’être. Cette façon de procéder est essentielle pour atteindre son objectif car la collaboration du partenaire ne peut être obtenue que si il/elle ne se sent pas remis(e) en question.

       

      Parvenus à cette étape de notre exploration, il est désormais possible de passer à la pratique et de devenir apprenti(e) magicien/magicienne de la relation, en expérimentant l’art de préparer la « potion magique », capable de transformer le sortilège maléfique en enchantement bénéfique.

      L’unique précaution que les magiciens fraîchement promus devront prendre consistera à ne pas jeter l’éponge aux premières difficultés qu’ils ne manqueront pas de rencontrer sur leur chemin parce que l’art du dialogue nécessite une attitude humble et un entraînement constant. Mais, en parvenant à dépasser les frustrations engendrées par les difficultés et par les prévisibles obstacles initiaux, le labeur sera largement récompensé car les effets magiques de cette alchimie nous affecteront en premier lieu. En effet, lorsque je fais en sorte que mon/ma partenaire se sente bien, il/elle fera de même à mon égard.

      De fait, comme l’enseigne Lao Tseu8 : « Plus le sage donne aux autres, plus il possède. »

    

    

  
    

    
      1. Épictète (55-135) est un philosophe de l’école stoïcienne.

    

    
    
      2. Traduction des Pensées d’Épictète par André Dacier (1651-1722), secrétaire perpétuel de l’Académie française.

    

    
    
      3. Théorie démontrée en 1928 par John von Neumann (1903-1957), mathématicien et physicien américain d’origine hongroise.

    

    
    
      4. Salomon ibn Gabirol (1021-1058), rabbin, poète, théologien et philosophe andalou.

    

    
    
      5. Thomas d’Aquin (1225-1274) est un dominicain, célèbre pour son œuvre théologique et philosophique.

    

    
    
      6. Heinz von Foerster (1911-2002) est un scientifique austro-américain qui se situe à la croisée des chemins entre la physique et la philosophie.

    

    
    
      7. Aldous Huxley (1894-1963) est un écrivain britannique, connu pour son fameux roman Le Meilleur des mondes.

    

    
    
      8. Lao Tseu (vers 590-531 av. J.-C.) sage chinois, contemporain de Confucius.

    

    





  

  CHAPITRE III

  Alchimies magiques :

    exemples de dialogue stratégique entre partenaires

  
    

  

  
    
      « Il ne faut pas croire les choses à partir des paroles, mais éprouver les paroles à partir des choses. »

      Myson1

    

  

  
    Afin de rendre le plus clair et accessible possible ce qui a été exposé jusqu’à présent, il me semble indispensable de présenter non des inventions créées de toutes pièces, mais des dialogues réels qui se sont déroulés durant des démonstrations publiques de la technique du dialogue stratégique.

    
      Dialogue no 1 – De la jalousie à la confiance

      
        
          
            
            
            
            
            
              
                	Elle

                	 – Comment ça a été aujourd’hui ?

              

              
                	Lui

                	 – Bien, j’ai eu une journée très chargée, comme d’habitude, mais tout s’est très bien passé.

              

              
                	Elle

                	 – Combien de femmes as-tu rencontré ?

              

              
                	Lui

                	 – Comme tu le sais, je rencontre beaucoup de gens tous les jours, et donc quelques femmes.

              

              
                	Elle

                	 – Et tu as rencontré de belles femmes ?

              

              
                	Lui

                	 – Il n’est pas si courant de rencontrer des femmes vraiment belles.

              

              
                	Elle

                	 – Comme d’habitude, tu ne me racontes rien de ce qui t’arrive !

              

              
                	Lui

                	 – Il n’y a rien à raconter. Je t’ai seulement dit qu’il n’est pas si fréquent de rencontrer de belles femmes.

              

              
                	Elle

                	 – Non, tu me parles comme ça pour éviter que je réagisse. Tu as assurément rencontré des femmes qui t’ont plu. Tu sais bien que lorsque tu me caches quelque chose, je m’en rends toujours compte. Et qui dissimule les choses est forcément coupable.

              

            
          

        

      

      De simples retrouvailles le soir venu se transforment en un conflit dramatique. Nous sommes tout près d’une belle scène de jalousie, mais c’est alors que l’homme, comme cela lui a été suggéré, change de modalité communicationnelle, en faisant évoluer le dialogue de manière totalement différente.

      
        
          
            
            
            
            
            
              
                	Lui

                	 – Excuse-moi, mais avant que, comme d’habitude, nous ne commencions à nous disputer, je peux te poser quelques questions ?

              

              
                	Elle

                	 – Bien sûr !

              

              
                	Lui

                	 – Tu te défies autant de moi parce que tu considères que je suis un homme incapable de contrôler ses pulsions sexuelles ou parce que tu penses que je suis une personne désirable susceptible d’être victime de la séduction de femmes mal intentionnées ?

              

              
                	Elle

                	 – Si je pensais que tu es incontrôlable, je ne serais assurément pas avec toi ! Je pense seulement que tu es un peu trop sensible au charme féminin.

              

              
                	Lui

                	 – Tu penses que je suis aussi sensible au charme féminin parce que j’aime la beauté et que j’aime la contempler ou parce que, emporté par mon instinct, je me laisse aller chaque fois qu’une occasion se présente ?

              

              
                	Elle

                	 – Je pense que tu aimes le beau et que tu aimes non seulement le contempler mais aussi le toucher !

              

              
                	Lui

                	 – Corrige-moi si je me trompe : tu es d’avis que je suis une personne très sensible au charme féminin – c’est vrai et il n’y a là, à mon avis, rien de pathologique. Mais tu penses aussi que je pourrais tomber sous le charme d’une dangereuse sorcière dans la mesure où, à ton avis, je n’aime pas seulement contempler, mais aussi me délecter pleinement de la beauté.

              

              
                	Elle

                	 – C’est exactement ce que je pense !

              

              
                	Lui

                	 – À ton avis, le fait de me soumettre tous les jours à tes questions inquisitrices me donne plus envie de contempler, voire de saisir la beauté ou met un frein à mes ardeurs ?

              

              
                	Elle

                	 – Si j’y réfléchis et que je me mets à ta place, si quelqu’un agissait ainsi envers moi, j’aurais plus envie encore de contempler, voir de saisir « le beau ».

              

              
                	Lui

                	 – D’après toi, le fait de continuer à me soumettre à tes questions quotidiennes, qui se concluent toujours en disputes, m’incitera à rester avec toi ou à aller voir ailleurs ?

              

              
                	Elle

                	 – Vu comme ça, il est sûr que cela ne peut que t’inciter à aller voir ailleurs.

              

              
                	Lui

                	 – D’après ce que nous avons établi jusqu’ici, il semblerait que tu fouines ainsi, me bombardant de questions parce que tu considères que je suis une personne très attirée par la beauté féminine et susceptible d’être séduit par quelque redoutable séductrice. Et tu agis ainsi pour que je me tienne à carreau. Pourtant, tu as reconnu que, si on se conduisait ainsi envers toi, cela t’encouragerait encore plus à la transgression et tu te rends compte que, en agissant ainsi, tu me jettes dans les bras de la première venue. À force de traiter quelqu’un de voleur, il le devient.

              

              
                	Elle

                	 – Oui, je m’en rends compte si j’y réfléchis mais, sur le moment, je suis tellement angoissée et ébranlée par ma jalousie que je ne me contrôle plus.

              

              
                	Lui

                	 – Permets-moi de te poser maintenant une question un peu plus méchante. D’après ce nous avons établi jusqu’ici, lorsque tu m’agresses avec tes questions inquisitrices et tes jugements, tu agis ainsi parce que tu penses que c’est la chose à faire ou parce que, à ce moment-là, tu ne parviens pas à te contrôler et à faire ce que tu voudrais réellement faire ?

              

              
                	Elle

                	 – Comme je te l’ai déjà dit, avant et après, je sais que c’est une erreur mais, sur le moment, je n’arrive pas à faire autrement.

              

              
                	Lui

                	 – Pour résoudre notre problème, devrais-je réduire ma sensibilité au beau ou devrais-tu être capable de contrôler tes impulsions irrésistibles ?

              

              
                	Elle

                	 – Bien sûr, il est évident que c’est moi qui devrais apprendre à contrôler mes impulsions parce que, sinon, ce sera de ma faute si tu succombes au charme d’une autre.

              

            
          

        

      

      À ce moment de la conversation, la situation entre les deux partenaires s’est totalement renversée : celui à qui on intentait un procès est libre. Il faut remarquer – et c’est là ce qui prime – que l’homme ne se venge pas en soumettant la femme au même type d’inquisition, mais qu’il oriente le dialogue dans une direction constructive pour tous les deux.

      
        
          
            
            
            
            
            
              
                	Lui

                	 – OK, j’ai l’impression, d’après ce que nous avons dit jusqu’ici, mais, je t’en prie, corrige-moi si je me trompe, que le fait de me soumettre tout le temps à une inquisition à cause de ma supposée incapacité à gérer les compliments que je suis susceptible de recevoir d’autres femmes est apparu comme le meilleur moyen pour que je finisse par y céder. Sachant cela, tu devrais avoir peur désormais de me soumettre à une telle pression, laquelle pourrait m’inciter à faire précisément ce que tu voudrais éviter.

              

              
                	Elle

                	 – Tu as parfaitement raison ! Désormais, je ferai tout pour éviter de retomber dans mes travers, mais si cela devait arriver, je t’en prie, arrête-moi immédiatement !

              

            
          

        

      

      La situation a donc radicalement changé. Celle qui posait des questions inquisitrices demande de l’aide à celui qui y était soumis afin de ne pas commettre une erreur fatale aux effets indésirables. La peur préexistante est inhibée par une peur plus grande encore.

    

    
    
      Dialogue no 2 – De la rivalité à la collaboration

      Il s’agit ici d’un dialogue se déroulant entre deux collègues qui sont aussi rivaux, deux jeunes managers ambitieux qui travaillent dans la même entreprise.

      
        
          
            
            
            
            
            
              
                	D

                	 – Je ne me sens pas à l’aise avec vous parce que j’ai le sentiment que vous voulez me couper l’herbe sous le pied.

              

              
                	R

                	 – J’ai exactement le même sentiment et je pense souvent que, pour faire carrière, il faut être prêt à écraser quiconque se placerait entre soi et ses objectifs. Faisant tous les deux le même métier dans la même entreprise et au même échelon, je considère qu’il est impossible qu’il n’en soit pas ainsi.

              

            
          

        

      

      Avec un tel préambule, le duel apparaît inévitable puisque chacun voit dans la défaite de l’autre sa propre victoire. C’est alors que l’un des deux protagonistes introduit un dialogue stratégique.

      
        
          
            
            
            
            
            
              
                	D

                	 – Permettez-moi de vous demander certaines choses qui nous aideront peut-être à trouver la façon de gérer au mieux ou, du moins, de la manière la moins destructrice possible, notre rivalité professionnelle. Pour commencer, nous pourrions nous tutoyer, étant donné que nous sommes collègues et à peu près du même âge.

              

              
                	R

                	 – Bien sûr !

              

              
                	D

                	 – Tu es convaincu que, étant donné la structure hiérarchique de notre entreprise et du monde professionnel dans lequel nous évoluons, il est inévitable de considérer tous nos collègues comme de dangereux rivaux dont il faut se protéger ou bien tu penses qu’il est possible, dans certains cas, de nouer des alliances ?

              

              
                	R

                	 – Dans l’absolu, il est impossible de dire que tous les collègues peuvent se révéler de dangereux adversaires prêts à nous poignarder dans le dos à la moindre inattention. Cependant, le milieu managérial dans lequel nous travaillons et dans lequel nous avons évolué nous a ainsi formé.

              

              
                	D

                	 – Et tu penses que deux personnes travaillant dans la même entreprise, comme nous, et qui ont le même rôle dans des secteurs différents pourraient trouver une façon d’éviter la rivalité ou que, étant donné les conditions, c’est parfaitement impossible ?

              

              
                	R

                	 – Je pense que c’est beaucoup plus difficile, mais pas impossible, parce que nous sommes poussés par la direction à faire toujours plus et mieux pour être récompensés et, dans ce type de compétition, il semble qu’il faille toujours obligatoirement avoir de meilleurs résultats que son collègue de même niveau. Mais nous sommes tous les deux sur le même bateau et, si l’un coule, il emportera l’autre avec lui.

              

              
                	D

                	 – Si j’ai bien compris ce que tu me dis, il semblerait que tu penses qu’il est possible de ne pas considérer tous ses collègues comme de dangereux requins prêts à nous dépecer et à nous dévorer à la moindre faiblesse. Et cela même si, comme on nous l’a appris, telle semble être la réalité. Tu penses que, pour ceux qui travaillent dans la même entreprise, la possibilité d’éviter cette réalité conflictuelle est plus difficile encore parce que, pour faire carrière, il faut démontrer que l’on est meilleur que ses collègues. Cependant, il est aussi vrai que, nous trouvant sur le même bateau, il pourrait s’avérer plus utile de joindre nos forces pour une meilleure navigation et éviter de risquer que, pour faire couler l’autre, tout le monde se retrouve dans l’eau.

              

              
                	R

                	 – C’est précisément comme ça que je vois les choses.

              

              
                	D

                	 – Afin d’éviter de se faire du mal l’un l’autre ou de se blesser avec l’arme qui aura permis de tuer notre rival, penses-tu qu’il serait plus utile de se placer sur la défensive en s’efforçant de ne pas léser, mais sans être lésé ou de proposer une sorte de collaboration entre nous ?

              

              
                	R

                	 – Il est clair que la deuxième hypothèse serait plus souhaitable puisque, dans le premier cas, nous serons comme deux miroirs qui se regardent, mais il est aussi vrai qu’il est plus risqué d’établir une collaboration avec la personne susceptible de te rouler dans la farine car elle pourrait utiliser ta disponibilité pour te jouer un mauvais tour.

              

              
                	D

                	 – Tu penses que, pour être sûr qu’un collègue n’abuse pas de notre disponibilité, il suffit d’en évaluer les caractéristiques à distance ou qu’il vaut mieux le mettre à l’épreuve sur des petites choses peu risquées ?

              

              
                	R

                	 – Effectivement, une mise à l’épreuve, mais sans s’exposer ni prendre trop de risques.

              

              
                	D

                	 – Corrige-moi si je me trompe. Tu penses qu’il est possible, voire avantageux, pour deux personnes au même échelon travaillant dans la même entreprise, de collaborer et de s’entraider, mais qu’il faut d’abord mettre à l’épreuve son partenaire, en se montrant disponible pour une collaboration sur de petits objectifs sans risques afin de tester sa fiabilité réelle.

              

              
                	R

                	 – Effectivement, cela me semble la meilleure façon d’aborder la relation avec un collègue de même niveau, d’avoir ainsi les meilleurs résultats, tout en prenant un minimum de risques.

              

              
                	D

                	 – Tout cela semblerait indiquer, mais corrige-moi si je me trompe, qu’en ce qui nous concerne, la meilleure chose à faire serait que nous offrions à l’autre, à petites doses, notre disponibilité pour une collaboration et que nous puissions ainsi vérifier dans le détail si celle-ci pourrait être constructive.

              

              
                	R

                	 – Oui, je pense que ce serait la meilleure chose à faire pour tous les deux.

              

            
          

        

      

      Comme cela apparaît clairement, d’une situation initiale de symétrie, on est parvenu à un final de complémentarité. Le dialogue stratégique a permis de créer un point de convergence et la détermination d’une même perspective avantageuse pour les deux individus qui campaient sur leurs positions dans une attitude défensive et agressive.

    

    
    
      Dialogue no 3 – Le pygmalion craintif

      Voici un cas où le partenaire exige que sa compagne se conforme en tout point à ses opinions, mais aussi à ses goûts et à son style de vie. Autrement dit, une sorte de pygmalion qui veut façonner, telle une statue d’argile, la compagne idéale. Mais, comme nous l’enseignent Ovide, Shakespeare, Abélard et Héloïse dans leur tragique histoire d’amour ou la folie artistique d’Auguste Rodin, certains types de relations constituent une sorte de suicide assuré du couple.

      Si celle qui est soumise à cet asservissement se rebelle contre son pygmalion et patron, comme dans notre exemple, alléguant le droit d’être libre de construire sa propre identité, la relation se transforme en champ de bataille. Mais si, à l’inverse, la femme se soumet aux exigences de son sculpteur, ce qui semble à première vue une solution se transforme lentement en une complémentarité pathologique.

      Observons comment la partenaire a été capable, grâce un dialogue stratégique de haut vol, de réorienter de manière constructive la situation dangereuse présentée par sa relation de couple.

      
        
          
            
            
            
            
            
              
                	Elle

                	 – Je me suis rendue compte dernièrement que des désaccords sont apparus entre nous. D’après toi, viennent-ils de notre incompatibilité ou du fait que nous commettons des erreurs dans notre relation ?

              

              
                	Lui

                	 – Je ne crois pas que nous soyons incompatibles en tant qu’individus… mais je pense que tu es trop rigide sur tes positions et, pour cette raison, tu ne me suis pas et ne réponds ni à mes désirs ni à mes attentes.

              

              
                	Elle

                	 – Excuse-moi, mais ce que tu dis tend à indiquer que, de ton point de vue, pour surmonter nos désaccords, il suffirait que je me soumette à tes exigences et que je me conforme à tes attentes alors que, au contraire, je me bloque sur des positions qui sont différentes des tiennes ?

              

              
                	Lui

                	 – Effectivement, on a l’impression que tu te sens obligée de contester mes idées et d’agir différemment de ce que je souhaite… cela me rend fou de rage !

              

              
                	Elle

                	 – Mais tu penses que pour s’entendre il faut obligatoirement être d’accord sur tout ou qu’il peut y avoir des positions différentes mutuellement respectées ?

              

              
                	Lui

                	 – Je pense que plus un couple est sur la même longueur d’onde plus il est uni. On respecte les amis pour leurs idées différentes mais, de la part de sa femme, il est normal qu’elle soit toujours de son côté et qu’elle se comporte d’une manière qui fera plaisir à coup sûr à son compagnon.

              

            
          

        

      

      Le dialogue pourrait alors évoluer vers un conflit opiniâtre où l’homme affirmerait sa volonté absolue de soumettre sa partenaire, pensant qu’il s’agit là d’une composante essentielle à toute bonne relation. Mais c’est précisément cette position rigide qui provoque la réaction indésirable de la femme laquelle, et de façon paradoxale, se voit accusée d’être la plus rigide des deux dans la veine suivante : « Si tu m’aimais vraiment, tu devrais faire comme moi en tout et pour tout. »

      Autrement dit, voici l’homme idéal – ironiquement parlant ! – pour une femme qui cherche à devenir elle-même et réaliser ses propres aspirations. Dans cette relation, il n’y a que deux possibilités : l’affrontement ou la soumission mais, comme nous allons le voir, grâce à la technique du dialogue stratégique cette situation apparemment sans issue pourra être modifiée.

      
        
          
            
            
            
            
            
              
                	Elle

                	 – Très bien. Corrige-moi si je me trompe. Tu penses que les choses ne vont pas bien entre nous parce que je m’obstine à refuser de me conformer à tes demandes et à agir différemment de ce que tu veux que je fasse. Tu penses que cette « contestation stupide » résulte de ma rigidité qui m’empêche de m’orienter dans la direction indiquée par toi. Autrement dit, telle une adolescente rebelle, je m’oppose à tes indications uniquement par esprit de contestation. Selon toi, pour bien fonctionner, un couple a besoin d’une totale convergence de vue. Et puisque, dans notre cas, tu es le détenteur de la sacrosainte vérité et que je suis celle qui s’oppose, je devrais me montrer plus souple et épouser tes désirs et tes idées puisqu’ils sont indéniablement justes.

              

              
                	Lui

                	 – Ainsi présenté, cela me semble un peu exagéré… on dirait que je suis absolument convaincu de détenir la vérité absolue et que je veux te forcer, de manière autoritaire, à être comme je veux. En réalité, je pense que si tu sais ce qui me fait plaisir, mais que tu ne le fais pas, c’est comme si tu me rejetais. Voilà ce qui crée des problèmes entre nous.

              

            
          

        

      

      Comme on le voit, la partenaire ne fait pas l’erreur de contester les faits de manière symétrique, c’est-à-dire d’alléguer son droit d’imposer à son tour des changements, évitant soigneusement de déclencher un bras de fer. Au contraire, elle se place dans la perspective de l’autre et, en paraphrasant son point de vue, elle en fait apparaître son caractère excessif. Le partenaire commence ainsi à s’adoucir et à modifier ses positions, passant d’une forme de récrimination moralisante à une déclaration quasi victimaire.

      
        
          
            
            
            
            
            
              
                	Elle

                	 – Excuse-moi, mais ce que tu dis maintenant semble indiquer que tu ne souhaites pas obligatoirement me façonner à l’image de tes idées et de tes désirs puisque tu considères que cela pourrait ne pas être tout à fait juste.

              

              
                	Lui

                	 – Bien sûr, je ne suis pas un intégriste !

              

              
                	Elle

                	 – Très bien. Et, si j’ai bien compris, ce qui te rend dingue et t’incite à me faire des discours rageurs et des sermons assommants vient du fait que je me comporte pas comme tu le voudrais, que tu te sens rejeté et que tu as le sentiment que notre relation est en danger puisqu’elle n’est plus basée sur une parfaite concordance de vues.

              

              
                	Lui

                	 – Oui, c’est comme ça que je vois les choses.

              

              
                	Elle

                	 – À la lumière de ces faits, le fait que tu veuilles me façonner et me corriger apparaît à tes yeux comme un acte de force ou de faiblesse ?

              

              
                	Lui

                	 – Et bien, si je considère le fait que j’agis ainsi pour ne pas courir le risque de voir notre relation sombrer, cela m’apparaît comme un acte de force.

              

              
                	Elle

                	 – Très bien, mais tu as dit que lorsque je conteste ou que je me rebelle, faisant des choses qui ne te plaisent pas, tu te sens rejeté et tu as le sentiment que notre relation est en danger. Donc, lorsque tu m’agresses avec tes sermons, tu le fais par faiblesse ou par vertu ?

              

              
                	Lui

                	 – Vu comme ça, je dirais par faiblesse, c’est la crainte que notre relation ne termine sur une voie de garage.

              

              
                	Elle

                	 – Excuse-moi, mais cela voudrait dire que tu te comportes ainsi uniquement parce que tu crains que les choses puissent se détériorer entre nous jusqu’à la rupture.

              

              
                	Lui

                	 – Comment ? Tu ne l’avais pas encore compris ?!

              

              
                	Elle

                	 – Très bien. Alors, corrige-moi si je me trompe. Tu es en train de me dire que, en réalité, le fait que tu cherches à me façonner à ton image, conformément à tes idées et à tes désirs, correspond à ta façon de contrôler la situation entre nous afin d’éviter l’autodestruction et que tu fais tout cela par peur de la voir se produire.

              

              
                	Lui

                	 – C’est exactement ça !

              

            
          

        

      

      La situation a désormais radicalement changé : le présumé tyran de la relation se découvre être le plus faible et non le plus fort des deux, mais sans être pour autant jugé et condamné. Maintenant, pour faire évoluer le dialogue de manière constructive, il est nécessaire d’introduire les ingrédients d’un changement constructif.

      
        
          
            
            
            
            
            
              
                	Elle

                	 – Tu sais que depuis que tu t’es expliqué, j’ai moins envie de m’opposer à tes demandes. Après ce que nous nous sommes dit, tu penses que, lorsque tu me reprends et que tu critiques ce que je fais, tu suscites chez moi un désir d’alliance ou la volonté de me rebeller ?

              

              
                	Lui

                	 – Maintenant que tu me le fais remarquer, je comprends qu’agir ainsi est le meilleur moyen que tu te rebelles face à mes opinions et à mes attentes.

              

              
                	Elle

                	 – Permets-moi de poursuivre… Quand tu joues les censeurs ou les pygmalions, tu penses susciter en moi plus ou moins de désir d’être avec toi ?

              

              
                	Lui

                	 – Il est évident que je provoque le résultat inverse.

              

              
                	Elle

                	 – Bien. Corrige-moi si je me trompe. Désormais, tu as pris conscience que ta façon de me reprendre et de vouloir me corriger aboutit à ma rébellion, à mon opposition et à des conflits qui mettent en danger notre relation.

              

              
                	Lui

                	 – Maintenant que tu m’as fait voir les choses de ce point de vue, tout me semble limpide. Quand je pense que je faisais tout cela précisément pour éviter ces risques. Maintenant, je comprends que, en réalité, je les alimentais.

              

            
          

        

      

      La situation initiale a été complètement inversée. Désormais, le partenaire aura la crainte, et non plus le désir, de corriger sa compagne, ce qui aboutirait précisément à ce qu’il veut éviter.

       

    

  
    

    
      1. Myson de Chénée (VIe siècle av. J.-C.) a été placé par Platon parmi les Sept Sages de la Grèce antique.

    

    



CONCLUSION


Dialoguer pour s’améliorer
« Ne cesser de tourner autour de son axe revient à faire des axes des autres autant de centres de gravité. »
Emil Cioran


Alors que nous sommes arrivés à la fin de notre voyage, j’image que vous vous sentez un peu comme Alice, l’héroïne d’Alice au pays des merveilles et que, comme ce personnage de Lewis Carroll, vous êtes fasciné(e) et surpris(e) de tout ce que vous avez vu – des façons raffinées de créer des désaccords et des conflits aux modalités permettant de transformer ces désaccords en accords constructifs. Et tout cela est obtenu grâce au langage et aux modalités communicationnelles, composantes essentielles de toute relation interpersonnelle. Il nous faut réfléchir sur le fait que, même sans le vouloir, nous sommes les artisans de notre propre destin et que, comme l’affirmait Jean-Paul Sartre : « On ne fait pas ce qu’on veut et cependant on est responsable de ce qu’on est. »
Veiller sur les modalités relationnelles pour être des architectes avisés de notre univers plutôt que des victimes, inconscientes, mais néanmoins responsables de leur destin – telle devrait être notre responsabilité. Une fois cette attitude existentielle adoptée, il nous faudra passer à la pratique car, pour comprendre, il est nécessaire d’interpréter de manière active notre rôle de protagoniste du film de notre vie. Telle est la responsabilité que nous avons envers nous-mêmes : progresser jour après jour.
 
Dans cette optique, l’apprentissage du dialogue stratégique constitue non seulement une compétence relationnelle fort utile, mais aussi une initiation personnelle pour s’améliorer. De fait, si je me lance et tente de m’approprier la « magie des mots » en suivant les indications données dans cet ouvrage, je transformerai non seulement la situation, mais moi-même. Et j’induirai mes partenaires à me suivre sur la route du changement. Cela signifie que, en communiquant, les personnes se transforment mutuellement. Si le modèle relationnel est orienté vers la rencontre plutôt que vers l’affrontement, vers le dialogue plutôt que le débat, cette situation, en se répétant, façonnera les personnes qui le pratiquent. C’est pourquoi il ne faut pas sous-estimer la portée sociale du dialogue constructif, surtout dans une société où les modèles proposés par une communication de masse stupide sont ceux de la communication violente et de l’agression de l’interlocuteur. Il suffit de penser aux talk-shows et à la télé réalité qui inonde nos écrans.
 
En revenant à l’individu, à sa progression, et afin d’éviter de transformer ces quelques lignes en un sermon (l’ingrédient maléfique no 4 !), n’oublions jamais qu’en communiquant, on apprend à épouser la perspective de l’autre jusqu’à la considérer comme raisonnable, c’est là un bon entraînement à la tolérance et au respect d’autrui. Si on s’habitue à voir les choses d’autres points de vue que le sien, on travaille sa souplesse mentale. Si l’on s’applique à avoir une attitude tout en douceur vis-à-vis de son partenaire, on apprend à maîtriser ses réactions impulsives. Si l’on s’efforce d’utiliser un langage riche en images suggestives, on nourrit sa créativité. En d’autres termes, nous nous construisons à partir de la forme spécifique au dialogue, celle de la collaboration et de l’accord. L’art du dialogue stratégique n’est pas seulement une technique permettant de communiquer efficacement, mais il est aussi et surtout une façon de s’améliorer et d’améliorer le monde qui nous entoure.
En apprenant les recettes qui permettent de préparer les potions et de produire les enchantements, les apprentis magiciens et magiciennes n’acquièrent pas seulement une technique, mais se façonnent à l’image de leur magie.
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